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Resumen 
El objetivo principal del presente trabajo es sintetizar las características funda-
mentales del seguro de decesos, contextualizándolo y realzando la importancia 
que tiene en el mercado español, siendo el primer ramo de seguros no obliga-
torio en número de asegurados. 
 
En la segunda parte, se pretende orientar hacia la comercialización, por lo que 
se analizarán las modalidades de seguro que hay en el mercado, sus principa-
les características y cómo se distribuyen. 
 
Y finalmente, se entrará a explicar y valorar las propuestas actuales del sector, 
que ponen en el centro al cliente, y orientan sus esfuerzos a una mayor trans-
parencia en busca de una mejor experiencia cliente. 
 
Palabras Clave: Decesos, canales de distribución, transparencia, cliente, garantías, bases 
técnicas, nota informativa. 
 
Resum 
L’objectiu principal del treball es sintetitzar les característiques fonamentals de 
l’assegurança de decessos, contextualitzant-la i realçant la importància que te 
en el mercat espanyol. Es el primer ram d’assegurances no obligatori en núme-
ro d’assegurats. 
 
En la segona part, es pretén orientar cap a la comercialització, per la qual cosa 
s’analitzaran les modalitats d’assegurança que hi ha en el mercat, les seves 
principals característiques, i com es distribueixen. 
 
Y finalment, s’entrarà a explicar i valorar les propostes actuals del sector, que 
posen al centre al client, i orienten el seus esforços a una major transparència 
en busca d’una millor experiència client. 
 
Paraules Clau: Decessos, Canals de Distribució, Transparència, Client, Garanties, Bases Tèc-
niques, Nota Informativa. 
 
Summary 
The purpose of this study is to synthesize the main fundamentals and charac-
teristics of funeral insurance, contextualizing this modality and highlighting its 
importance in the Spanish Insurance Market, where it is the leader in number of 
premiums in a non-mandatory branch.  
 
The second part of the study examines the means to enhance the commerciali-
zation of this type of insurance. It examines all modalities of Funeral Insurances 
that are currently on the market,their main characteristics, and an analysis of 
how they are commercialized and distributed. 
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Finally, this research focuses on explaining and valuating the current proposals 
of the insurance sector, which is centering its efforts on providing clients with 
more transparency with the aim to obtain better customer service. 
 
Keywords: Funeral Insurance, Distribution channels, Transparency, Client, Coverage, Techni-
cal notes, Information notes. 
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Modelos de tarificación, transparencia y comer-
cialización en los Seguros de Decesos 
 
 
 
1. Presentación del problema 
 
El sector seguros está sumido en una época de profundos cambios que afectan 
a la totalidad de las áreas en las que desarrolla su actividad. Cambios a nivel 
regulatorio que pretenden unificar y armonizar criterios, cambios en la relación 
entre entidad aseguradora y cliente, con la entrada de nuevos canales de dis-
tribución, cambios respecto a la visión que el sector pretende proyectar al exte-
rior, cambios y más cambios.  
 
Uno de los objetivos principales del trabajo es explicar y analizar el seguro de 
decesos, sus conceptos y resaltar la importancia que tiene tanto dentro del sec-
tor, como en la propia sociedad española, comentando parte de los cambios 
que se han ido produciendo, pero con el objetivo básico de entender el fin de 
dicho seguro. Un seguro, que tal y como lo conocemos, únicamente se comer-
cializa en España. 
 
Para ello se ha decidido dividir el trabajo en cuatro partes. La primera parte es 
de carácter más introductorio, se define de forma sucinta el marco regulador 
que impera en España, el origen de esta modalidad de seguro y los principales 
conceptos que lo definen. 
 
En una segunda parte se analizarán las principales magnitudes del seguro de 
decesos con el fin de que el lector comprenda la importancia del ramo. E inten-
tando desmitificar que sea el hermano menor de los seguros, afirmación muy 
repetida en la literatura. Un ramo que en España cuenta con aproximadamente 
23 millones de asegurados no puede ser considerado menor.  
 
En el siguiente punto se tratará de forma teórica como elaborar una prima, las 
bases técnicas que la componen y las diferentes modalidades de tarifa aplica-
das en el sector. También será objeto de reflexión las ventajas y desventajas 
que aportan cada modalidad de prima, y se mostrará que no hay una modali-
dad mejor que otra de forma global, sino que dependerá de las circunstancias 
de cada asegurado, y sus preferencias. La diversidad genera oportunidades.  
 
Y como último apartado se podría considerar la unión de los dos capítulos fina-
les. El primero de ellos basado en los canales de distribución, y centrando el 
tema en los dos canales de mayor difusión. Y el segundo que presenta las no-
vedades, principalmente en materia de autorregulación, orientados a una ma-
yor transparencia en los seguros y con el fin de que repercuta en una mejoría 
de imagen del sector. 
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2.  Introducción 
 
En dicho capítulo introductorio se pretende definir el seguro de decesos, su 
origen, y su composición. Se iniciará dicho recorrido determinando el marco 
jurídico que le es de aplicación y que nos servirá, junto con el apartado de an-
tecedentes y origen del seguro de decesos, para entender la evolución y desa-
rrollo del ramo. 
 
 
2.1. Marco Regulador 
 
El proceso productivo del sector seguros invierte el orden natural, tal y como lo 
concebimos, ya que el gasto se produce si tiene lugar un siniestro, pero pre-
viamente se ha cobrado una prima al cliente. Es decir, la aseguradora primero 
ingresa la prima, y posteriormente, si se da el caso, es cuando se efectúa el 
gasto, para resarcir el siniestro. Es por ello, que parece conveniente hacer un 
pequeño inciso en el trabajo para analizar el marco jurídico y observar que tipo 
de control se ha efectuado en el ramo de decesos por parte de la Administra-
ción. Este análisis se hace más evidente, si tenemos en cuenta que es un ramo 
específico de nuestro país, y que en sus orígenes no utilizaban de la técnica 
actuarial ni estaba sujeto al ordenamiento mercantil. Es necesario, por tanto, un 
férreo control para garantizar la solvencia de dichas compañías, y que puedan 
en el futuro satisfacer los compromisos adquiridos con sus clientes. 
 
Como punto de inflexión respecto a la introducción de técnicas actuariales en el 
cálculo de la prima se podría considerar la Orden Ministerial del 4 de febrero de 
1958. Esta norma aprueba las tarifas del seguro de entierro, que fueron calcu-
ladas con técnicas análogas al cálculo de la prima del seguro de vida. Las tari-
fas aprobadas mediante esta Orden Ministerial fueron expresamente deroga-
das por la ley 30/1995, de Ordenación y Supervisión de los Seguros Privados 
que comentaremos más adelante. 
 
Posteriormente, surge otra Orden Ministerial del 29 de julio de 1982, que sepa-
ra el ramo de decesos del ramo de enfermedad, centrándolo únicamente en la 
prestación de servicios fúnebres. También lo separa del ramo de vida evitando 
de esta forma que esté sujeto al férreo control de esa tipología de seguros. 
 
La Ley 50/1980, del 8 de octubre, la Ley de Contrato de Seguros, es otra nor-
ma básica del seguro. Cabe destacar que no se hace mención alguna al seguro 
de decesos de forma específica. Este queda integrado por su naturaleza dentro 
de los seguros de personas. Este hecho, hace que surgieran debates posterio-
res respecto a la pertenencia o no del seguro de decesos a los ramos propios 
de vida o seguros generales.  
 
La problemática antes mencionada respecto a la clasificación del ramo, queda 
resuelta con la Ley 30/1995 y el Texto Refundido de la Ley de Ordenación y 
Supervisión del Seguro Privado. Este queda incluido dentro de los ramos de no 
vida, y se incorpora como el ramo número 19. También regula aspectos como 
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las condiciones para el ejercicio de la actividad aseguradora, la regulación de 
las tarifas aplicadas en el seguro de decesos, etc. 
 
Años más tarde, con la entrada en vigor del reglamento de Ordenación y Su-
pervisión de los Seguros Privados de 1998 (ROSSP)  se establecen dos perio-
dos diferenciados respecto a los cálculos derivados de las carteras existentes y 
los de nueva producción. Es decir, las carteras de decesos anteriores a 1999 
tendrán un tratamiento distinto, que consiste en dotar una provisión anual del 
7,5% de las primas del ejercicio, hasta que la provisión de decesos llegue a un 
150% de las primas del último ejercicio en vigor. Por el contrario para las nue-
vas pólizas las dotación de provisión será calculada con técnicas similares a las 
del seguro de vida, y aplicando el tipo de interés que marque la DGSFP.  
 
El ROSSP regula en cuatro aspectos fundamentales el seguro de decesos: sol-
vencia, bases técnicas, permite la prestación de servicios funerarios de los pro-
pios asegurados por parte de la entidad, e información que han de presentar al 
asegurado por parte de las aseguradoras. 
 
Y ya más próximo a nuestras fechas nos encontramos con la Ley 20/2015, de 
14 de julio, de Ordenación, Supervisión y Solvencia de las Entidades Asegura-
doras y Reaseguradoras. Hay dos artículos dentro de dicha norma que sería 
conveniente resaltar, aunque no sólo afecta a decesos, sino a la totalidad de 
ramos. 
 
Artículo 94. Tarifas de primas y bases técnicas. 
 
1. Las tarifas de primas deberán fundamentarse en bases técnicas y en infor-
mación estadística elaborada de acuerdo con lo dispuesto en esta Ley y en sus 
normas de desarrollo.  
 
Deberán ser suficientes, según hipótesis actuariales razonables, para permitir a 
la entidad aseguradora satisfacer el conjunto de las obligaciones derivadas de 
los contratos de seguro y, en particular, constituir las provisiones técnicas ade-
cuadas. 
 
En el cálculo de las tarifas, dentro del ámbito de aplicación de la Directiva 
2004/113/CE, del Consejo, por la que se aplica el principio de igualdad de trato 
entre hombres y mujeres en el acceso a bienes y servicios y su suministro, no 
podrán establecerse diferencias de trato entre mujeres y hombres en las primas 
y prestaciones de las personas aseguradas, cuando las mismas consideren el 
sexo como factor de cálculo. En ningún caso, los costes relacionados con el 
embarazo y el parto justificarán diferencias en las primas y en las prestaciones 
de las personas consideradas individualmente.  
 
Se exceptúan de lo dispuesto en el párrafo anterior los contratos de seguro vin-
culados a una relación laboral, en los cuales se permite la diferenciación en las 
primas y prestaciones cuando esté justificada por factores actuariales. 
 
Asimismo deberán respetar los principios de equidad, indivisibilidad e invariabi-
lidad. 
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2. Las tarifas de primas responderán al régimen de libertad de competencia en 
el mercado de seguros sin que, a estos efectos, tenga el carácter de práctica 
restrictiva de la competencia la utilización de estadísticas comunes, por parte 
de las entidades aseguradoras y reaseguradoras, para la elaboración individual 
de sus tarifas de primas de riesgo, siempre y cuando dichas estadísticas se 
elaboren de conformidad con los reglamentos de la Unión Europea dictados 
para la aplicación del artículo 101.3 del Tratado de Funcionamiento de la Unión 
Europea. 
 
Artículo 95. Control de las pólizas, tarifas y documentación técnica de la activi-
dad. 
 
1. Las condiciones contractuales y modelos de pólizas, las tarifas de primas y 
las bases técnicas no estarán sujetas a autorización administrativa ni deberán 
ser objeto de remisión sistemática a la Dirección General de Seguros y Fondos 
de Pensiones. 
 
No obstante, la Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones podrá 
requerir la presentación, siempre que lo entienda pertinente, de las condiciones 
contractuales, los modelos de pólizas, las tarifas de primas y las bases técnicas 
de las entidades aseguradoras, así como de los modelos de contratos, primas y 
cualquier otra documentación relacionada con la actividad reaseguradora, para 
controlar si respetan los principios actuariales, las disposiciones contenidas en 
esta Ley y sus normas de desarrollo y las reguladoras del contrato de seguro. 
 
La exigencia contenida en el párrafo precedente no podrá constituir para la en-
tidad aseguradora o reaseguradora condición previa para el ejercicio de su ac-
tividad. 
 
2. Las entidades aseguradoras y reaseguradoras tendrán a disposición de la 
Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones la documentación a que 
se refiere este artículo en su domicilio social. 
 
Destacar también que la Ley 20/2015 modifica varios apartados de la Ley del 
Contrato de Seguros. Entre ellos, dota a la póliza de decesos de una definición 
propia. Esta queda recogida en la sección quinta, dentro del número III y que 
se llama “Seguros de Decesos y Dependencia”. Artículo ciento seis bis: “Por el 
seguro de decesos el asegurador se obliga, dentro de los límites establecidos 
en este título y en el contrato, a prestar los servicios funerarios pactados en la 
póliza para el caso en que se produzca el fallecimiento del asegurado. El exce-
so de la suma asegurada sobre el coste del servicio prestado por el asegurador 
corresponderá al tomador o, en su defecto, a los herederos”. 
 
2.2. Antecedentes y Origen del Seguro de Decesos  
 
Para entender un poco más el origen del seguro veamos algunas teorías que 
generan la necesidad o sustentan por qué hoy tenemos seguro de decesos. 
 
La muerte siempre ha sido un tema muy relevante en todas las culturas a lo 
largo de la historia. Desde el origen de la historia humana se dan infinidad de 
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ritos que condicionan el paso al más allá. Uno de los claros ejemplos serían la 
multitud de monumentos antiguos dedicados a la muerte o ritos funerarios. 
 
Destacar que, una de las primeras manifestaciones del seguro en la historia 
sería la previsión de gastos derivados del entierro. Morir, y los ritos asociados a 
la muerte y el entierro, tienen un coste. La parte de la población que disponía 
de menos recursos tendía a unirse en asociaciones para en el momento de 
fallecimiento disponer de un funeral. Esto lo conseguían con pequeñas aporta-
ciones de los asociados, funcionando como un pequeño sistema de reparto. Es 
decir, con las aportaciones recurrentes se hacía frente a los gastos derivados 
de los diferentes fallecimientos. 
 
Hay diferentes teorías que datan el origen del seguro de decesos en fechas 
muy diversas. Desde los tiempos en que habitaban los Neandertahles, que es 
el primer descubrimiento de una inhumación en la historia pasando por los 
egipcios y sus grandes monumentos funerarios, debido a su convencimiento de 
una vida posterior a la muerte. Debido al alto coste que suponían los entierros 
para estos últimos, se hace difícil pensar que no hubiera algún tipo de previsión 
de gastos destinados al entierro. Es sabido que en el antiguo Egipto los ritos 
funerarios eran de gran importancia y suponían un gran negocio. 
 
En la antigua Grecia surgieron los denominados Collegia Funeraticia, que eran 
pequeñas asociaciones cuyos miembros mediante aportaciones recurrentes 
sufragaban los distintos gastos derivados de proporcionar sepultura a sus com-
pañeros fallecidos. 
 
Otra de las teorías bastante extendidas data su origen en el nacimiento de los 
primeros cristianos en los tiempos de Nerón. Éste, quemó la ciudad de Roma y 
acusó a los cristianos, siendo así perseguidos y buscados para matarlos. Esto 
incrementó la solidaridad entre ellos, y cuando uno moría entre todos aporta-
ban lo suficiente para poder dar un entierro digno al fallecido. 
 
En la Edad Media surgen los gremios y cofradías. Las cofradías cumplían dife-
rentes funciones sociales y espirituales, bajo el paraguas de la previsión social 
y asistencial cubrían diferentes contingencias a sus cofrades. Algo similar su-
cedía con las agrupaciones gremiales. Estas eran asociaciones de profesiona-
les que desarrollaban una misma profesión, oficio o actividad, y daban soporte 
y asistencia a los que formaban parte de ella.  
 
El seguro de decesos, tal y como lo entendemos, es un seguro relativamente 
reciente comparado con los primeros seguros. El seguro de decesos es una 
tipología de seguro que nace a principios del siglo XX y que es típicamente es-
pañola. Antes era conocida como iguala funeraria, y se basaba en la esperanza 
de vida de la persona, pero con ausencia de base técnica o cálculo actuarial. 
 
Sobre el año 1920 surgen las primeras compañías aseguradoras de decesos, y 
cuyo nacimiento se entiende como forma de extender y hacer accesible servi-
cios como el entierro a todos los estratos sociales. Antes sólo orientados a la 
clase alta, que era la única que podía permitirse los gastos derivados del entie-
rro. El boca a boca, técnica empleada para su venta, la necesaria cobertura de 
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los gastos de sepelio y las profundas raíces católicas de España son motivos 
que explican el por qué es uno de los ramos del  seguro más extendido en el 
país. 
 
A partir de la década de los años 60 se produce un gran incremento en asegu-
rados y volumen de primas debido principalmente a la aparición de las primeras 
redes de agentes especialistas en el ramo, y sus cobradores, figura muy ligada 
al seguro de decesos, y cuya función era cobrar los recibos puerta por puerta, 
generando una relación de proximidad y ligámenes con el cliente, y transmi-
tiendo la sensación de un servicio mucho más personalizado. 
 
Actualmente, el cliente ya no desea únicamente la garantía básica del seguro, 
el sepelio, sino también todas las garantías accesorias y servicios, cada vez 
más amplios, que suelen ofrecer las pólizas, pasando a convertirse en pólizas 
multirriesgo o multiservicio, debido a la infinidad de garantías y servicios que 
ofrecen. 
 
2.3. ¿Qué es el Seguro de Decesos? 
 
Hasta el año 2015 la legislación española no había dotado de identidad propia 
a la póliza de decesos. Es a partir de esta fecha, y con la entrada en vigor de la 
Ley 20/2015 que dicha póliza de decesos pasa a ser analizada de forma inde-
pendiente y facilita una definición.  
 
Dicha ley en el artículo ciento dieciséis bis lo define como: “Por el seguro de 
decesos el asegurador se obliga, dentro de los límites establecidos en este títu-
lo y en el contrato, a prestar los servicios funerarios pactados en la póliza para 
el caso en que se produzca el fallecimiento del asegurado. El exceso de la su-
ma asegurada sobre el coste del servicio prestado por el asegurador corres-
ponderá al tomador o, en su defecto, a los herederos”. 
 
Por tanto, dicha póliza garantiza la cobertura de todos los gastos de enterra-
miento de los asegurados en la póliza, obligándose además, a devolver, si se 
diera el caso, el capital sobrante.  
 
Atendiendo a las opiniones de los asegurados de decesos, no sólo el capital 
cubierto es importante, sino que incluso los servicios que presta la entidad ase-
guradora a los tenedores de esta modalidad de seguro pueden considerarse 
más importantes. Se debe tener en cuenta que es un momento especialmente 
complicado y las facilidades que presenta el seguro es un alivio en la mayoría 
de casos. La burocracia en el momento del fallecimiento y después de este es 
innumerable, es por ello que no solo se debería tener en cuenta el coste del 
enterramiento o incineración para valorar el seguro, sino cuánto tiempo, esfuer-
zo y dinero nos costaría realizar todos los trámites contemplados en la ley en el 
momento en que se produce el siniestro. 
 
Cabe destacar que en el seguro de decesos no se asegura la vida o la perso-
na, sino una prestación de servicio, de ahí la diferencia con un seguro de vida 
clásico, y por ello dicho ramo queda englobado en los seguros de no vida como 
ramo número 19. 
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Otro punto importante para comprender la importancia de dicho seguro es la 
obligatoriedad del pago del enterramiento, un gran desconocido. Existe la cre-
encia entre las personas, principalmente en aquellas que no sienten ningún 
apego por el hecho de ser enterrados o no, o pretenden que se les dé sepultura 
en fosa común, que de esta forma evitarán el pago del entierro haciéndose 
cargo la administración pública. Pero el código Civil en el artículo 1894 segun-
do lo deja meridianamente claro: “Los gastos funerarios hayan de pagarse, en 
caso de que el difunto no haya dejado bienes, por quienes en vida hubieran 
tenido la obligación de alimentarle”. 
 
El artículo ciento seis bis de la Ley 20/2015 contiene una serie de puntos que 
acaban de definir un marco regulatorio diferenciado y exclusivo para decesos. 
 
 Libre prestación de servicios. Los familiares del difunto asegurado pue-
den elegir la funeraria que deseen para la prestación del servicio, estan-
do obligada la aseguradora a pagar los gastos con límite el capital ase-
gurado.  
 Suma asegurada garantizada. Por tanto, la aseguradora estará obligada 
a devolver la parte del capital no utilizado para sufragar los gastos del 
entierro. 
 Concurrencia de seguros. Es una situación más habitual de lo que pen-
samos. La compañía deberá retornar las primas desde el momento en 
que se genera dicha situación. 
 Indisputabilidad del contrato. Esto viene a decir, que únicamente podrá 
ser el tomador del seguro el que tenga la posibilidad de resolver el con-
trato. 
 
Resumiendo, el seguro de decesos en un seguro de prestación de servicios, 
prestación en especie, y que se hace evidente para el asegurado, cuando una 
vez producido el siniestros y contactan con la compañía, ésta, se hace cargo 
del caso, tramita todas las gestiones pertinentes, coordina y pone a disposición 
del asegurado los servicios necesarios, y abona los costes pertinentes para 
que pueda llevarse a cabo el servicio fúnebre.   
 
2.4. Garantías del Seguro de Decesos 
 
Las coberturas que ofrece un seguro de decesos se pueden separar en dos 
grupos. Uno primero que contiene la garantía principal y/o básica, y un segun-
do con las garantías complementarias y/o accesorias. 
 
La cobertura ofertada por el seguro de decesos ha ido evolucionando con el 
paso del tiempo, aunque suelen ser semejantes entre las diferentes entidades 
que lo ofertan. Posiblemente la parte que puede diferir algo más, sería las ga-
rantías complementarias. Personalizar o particularizar es lo que hace que la 
prima destinada al pago del seguro pueda sufrir variaciones, en función del 
servicio contratado y según la tabla de mortalidad aplicada según el cálculo 
actuarial. 
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La principal función que se le otorga al seguro de decesos es facilitar o ayudar 
a los familiares del difunto en la realización de los trámites necesarios para po-
der dar sepultura al asegurado. Por tanto, a medida que han ido evolucionando 
los requisitos y trámites burocráticos, pero también las necesidades de la so-
ciedad, el seguro ha ido incorporando todas estas situaciones para dar una 
respuesta completa a sus clientes. La evolución de las garantías es una res-
puesta del sector para adaptarse a las necesidades que van teniendo sus ase-
gurados. 
 
Dicha respuesta de las aseguradoras respecto a las nuevas necesidades que 
detectan en los asegurados y que, posteriormente incorporan en la póliza, hace 
que esta se haya ido enriqueciendo con el paso del tiempo. En la actualidad 
podríamos considerar la póliza de decesos como un multirriesgo o multiservicio 
orientado a la protección familiar.  
 
Las garantías básicas a considerar en decesos, o garantía principal, sería el 
propio seguro de decesos, es decir, la prestación del servicio funerario. Tam-
bién consideraríamos garantías básicas el libre traslado nacional, y coberturas 
de asistencia en viajes, incluyendo el propio traslado internacional. 
 
Por otra parte, las garantías complementarias son de naturaleza mucho más 
diversa, y pueden variar entre compañías. Si bien es cierto, a medida que una 
entidad incorpora una nueva garantía complementaria el sector suele reaccio-
nar de forma casi-inmediata y lo incorpora a su catálogo. Por lo que no suelen 
darse diferencias excesivamente notables. 
 
Con el fin de denotar la distribución de la garantía principal y complementarias, 
y su crecimiento tenemos la tabla 1, que nos indica el volumen de primas emiti-
das por tipo de garantía. Comentar que atendiendo al crecimiento destaca el 
gran incremento de la figura Otros, que se compone principalmente de las ga-
rantías complementarias más nuevas, por lo que se puede concluir, que las 
pólizas de decesos incorporan cada año más garantías complementarias, do-
tando a la póliza de un mayor grado de cobertura y servicios. Ilustra dicho co-
mentario el gráfico 2. 
 
 
Tabla 1: Volumen de Primas Emitidas por Tipo de Garantía 
Enero - Diciembre 2016 Enero - Diciembre 2015 Variación Crecimiento Composición
Decesos 1.900.510.158 1.893.228.515 7.281.644 0,38% 83,01%
Accidentes 102.525.978 99.253.908 3.272.070 3,30% 4,48%
Asistencia 200.546.723 195.271.847 5.274.876 2,70% 8,76%
Enfermedad 16.607.944 16.353.721 254.223 1,55% 0,73%
Traslados 55.935.672 56.148.331 -212.659 -0,38% 2,44%
Otros 13.442.105 12.567.980 874.125 6,96% 0,59%
Total Volumen de Primas Emitidas 2.289.568.580 2.272.824.302 16.744.278 0,74% 100,00%
Tipo de Garantía
Volumen de Primas Emitidas
 
Fuente: ICEA 
 
 18 
Gráfico 1: Distribución Volumen Primas por Garantía 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 2: Incremento Volumen de Primas por Garantías. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
2.4.1. Garantías Básicas 
 
La garantía principal es el servicio de sepelio. Es decir, la póliza de decesos 
debe garantizar el servicio funerario, es por ello que se engloba dentro de se-
guros de prestación de servicios. Cuando este no se pudiera prestar por cau-
sas ajenas a la compañía, ésta se compromete a abonar la suma asegurada a 
los herederos del asegurado fallecido, pero no se hará responsable del servicio 
prestado, ya que no ha podido intervenir ni controlar el proceso. 
 
El servicio funerario cambia dependiendo de cuál sea el lugar de residencia, 
costumbres de la zona, etc, y la aseguradora debe adaptar los servicios ofreci-
dos a la realidad del asegurado. 
 
Los elementos básicos del servicio fúnebre son: 
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 El arca fúnebre que contiene el cuerpo del fallecido y el acondiciona-
miento del cadáver 
 El alquiler de la sala del tanatorio o velatorio, el montaje de la capilla ar-
diente, las coronas de flores y, eventualmente, el servicio religioso 
 Los gastos propios del enterramiento o la incineración 
 El coche fúnebre y los coches de acompañamiento para los desplaza-
mientos 
 Sepultura o nicho temporal, lápida e inscripción 
 Esquelas en la prensa local 
 Obtención de certificados oficiales y pago de las tasas correspondientes 
Estos elementos pueden sufrir algún cambio en función de la zona a tratar. 
 
Otra garantía que formaría parte de la principal serían los traslados, tanto de 
ámbito nacional, es decir, la cobertura se extiende a los gastos del traslado de-
ntro del territorio español hasta el cementerio elegido por los familiares. Pero 
también el traslado internacional, cuya cobertura, igual que en los traslados 
nacionales se extenderá a los gastos del traslado internacional hasta el cemen-
terio de la localidad española elegida por los familiares. 
 
Estas dos nuevas garantías que formarían parte de la principal surgen por la 
adaptación que hacen las entidades aseguradoras a las diferentes realidades 
observables de los asegurados. Se produjeron varias oleadas de migraciones 
dentro de territorio español y la incorporación del traslado nacional fue la res-
puesta aseguradora ante ese nuevo fenómeno social. Respecto a los traslados 
internacionales es más una respuesta al creciente nivel de vida y a aprove-
chamiento del ocio, y por tanto, el incremento de viajes internacionales que rea-
lizan los asegurados nacionales al extranjero. Hay que tener en cuenta que los 
traslados pueden llegar a ser bastante caros, y la incorporación en la póliza da 
más tranquilidad a los asegurados que pueden hacer uso de ello. 
 
Como consecuencia de la incorporación de los traslados a la garantía principal 
surge la necesidad de dar respuesta a otro elemento, la asistencia en viaje, y 
cuya validez se extiende también en el extranjero. Dicha garantía engloba ele-
mentos o situaciones bastante diversas que guardan relación con los traslados 
o viajes. Por ejemplo, asistencia médica por accidente o enfermedad durante 
un viaje, acompañamiento a menores, traslados sanitarios a enfermos o heri-
dos, consulta médica a distancia, envío de medicamentos, y un largo etc. 
 
Otro elemento que formaría parte de las garantías básicas sería la garantía de 
asesoramiento y gestoría jurídica en caso de fallecimiento. El objeto de dicha 
cobertura es facilitar y aliviar a los familiares del asegurado de los trámites re-
lacionados con el fallecimiento, como pueden ser el asesoramiento respecto al 
testamento, tramitaciones en la Seguridad Social, etc. 
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2.4.2. Garantías Complementarias 
 
Esta tipología de garantías engloba todas aquellas que no formarían parte de la 
principal. Son de índole muy diversa, y muchas de ellas no tiene relación dire-
cta con la garantía principal objeto de cobertura.  
 
Para ilustrar las coberturas complementarias de decesos se muestra una tabla 
elaborada por ICEA, en la que se resume parte de las complementarias oferta-
das en el mercado. 
 
Tabla 2: Coberturas complementarias seguro decesos 
 
Fuente: ICEA (Oferta y Demanda en el mercado de seguros para particulares. Doc. nº 218 
– Sept.2012) 
 
Las coberturas complementarias más extendidas dentro del seguro de decesos 
no estarían recogidas en la tabla anterior, ya que muchas clasificaciones las 
tratan a parte debido a su importancia. En el punto siguiente se hace breve 
mención a las tres garantías complementarias más extendidas y unificará en 
otros, el resto de garantías. 
 
2.4.2.1. Accidentes 
 
La garantía complementaria de accidentes, que suele ser opcional, tiene por 
objeto indemnizar al asegurado por el capital establecido en las condiciones 
particulares de la póliza si se produce el fallecimiento o Invalidez Permanente, 
ésta última suele tener también la vertiente de Invalidez Permanente Absoluta, 
que se suele definir como, el grado de invalidez permanente e irreversible, pro-
vocado por accidente, que inhabilita al Asegurado para ejercer toda profesión u 
oficio. La pérdida de facultades que pueda sufrir el Asegurado a consecuencia 
de un accidente laboral, concretamente el grado de incapacidad, será la parte 
objeto de indemnización. 
 
2.4.2.2. Hospitalización 
 
Esta garantía proporciona un capital asegurado por día de hospitalización, y 
cuyo objetivo es ayudar al asegurado a cubrir el incremento de gastos deriva-
dos de la situación. Normalmente, aunque depende de cada compañía, ésta va 
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destinada a situaciones derivadas de intervención quirúrgica, independiente-
mente de si su origen es por accidente o por enfermedad. 
 
2.4.2.3. Asistencia 
 
También conocida como asistencia personalizada. Pretende dar un servicio al 
asegurado para facilitarle todos los trámites derivados del fallecimiento, tanto 
trámites de carácter administrativo como de gestión, y que debido a la situación 
(fallecimiento del asegurado), aligeran o alivian la carga de trabajo para los fa-
miliares en un momento tan delicado emocionalmente. 
 
2.4.2.4. Otros 
 
En este apartado englobaremos el resto de prestaciones complementarias, que 
son además, de índole muy diversa, y pueden diferir de una entidad a otra, in-
fluyendo en el precio del seguro, pero también, como es lógico, en las cobertu-
ras o servicios ofertados. 
 
La mayoría de las coberturas explicitadas en la tabla 2 son las que entrarían 
dentro de dicha clasificación. En los últimos tiempos han ido surgiendo una se-
rie de coberturas complementarias que amplían, aún más si cabe, el nivel de 
protección y servicio que la póliza de decesos ofrece al asegurado y sus fami-
liares. Algunos de estos servicios serían: 
 
 Testamento Online. Por esta garantía el Asegurador pondrá a disposi-
ción del Asegurado los medios dirigidos a que el Asegurado cuente con 
una adecuada asistencia para la redacción de su Testamento Abierto 
Notarial (testamento otorgado ante notario a quién el testador le da a 
conocer cuál es el contenido de su voluntad para después de su falle-
cimiento). 
 
 Asesoramiento jurídico respecto a testamento vital. Por esta garantía el 
Asegurador pondrá a disposición del Asegurado los medios dirigidos a 
que el Asegurado cuente con el adecuado asesoramiento sobre el do-
cumento de instrucciones previas, también denominado Testamento Vi-
tal, documento de voluntades anticipadas o denominaciones similares. 
 
 Borrado digital. Por esta garantía el Asegurador pondrá a disposición de 
los herederos del Asegurado, medios dirigidos a iniciar las acciones pa-
ra la cancelación en internet de la información que pudiera aparecer re-
lacionada con el fallecido. 
 
 Biografía con tecnología QR y NFC. Diseño de biografía, personal o fa-
miliar, asociada a la tecnología NFC (es una tecnología de comunica-
ción inalámbrica, que permite el intercambio de datos entre dispositivos) 
y QR (es un módulo para almacenar información en una matriz de pun-
tos o en un código de barras bidimensional), con soportes disponibles. 
Incluye acceso a información fundamental en caso de accidentes, en-
fermedades o pérdidas. 
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 Servicio de mensajería. Servicio de mensajes póstumos. Despedirse de 
amigos, socios o familiares, transmitiendo consejos, instrucciones o ex-
periencias vividas. 
 
 Herencia digital. Transmisión de todo tipo de archivos, documentos y 
cuentas a los beneficiarios designados, protegiendo siempre los inter-
eses del cliente. 
 
 Otros. Las prestaciones o servicios complementarios que ofrece la póliza 
de decesos pueden ser muy amplios y cada compañía es libre de elegir 
los que incorpora. 
 
2.4.2.5. Seguro de Mascotas 
 
Mención aparte debería tener otra nueva garantía que desde hace poco tiempo 
se ha ido incorporando a algunas pólizas de decesos, haciendo extensiva dicha 
póliza a los animales de compañía que posee la familia asegurada, es el cono-
cido también Seguro de Decesos para Mascotas.  
 
Según el censo de la Asociación Madrileña de Veterinarios de Animales de 
Compañía (AMVAC) cuatro de cada diez hogares españoles tienen al menos 
una mascota. Y el número aproximado de mascotas registradas sería de 20 
millones de animales en España. 
 
El seguro de mascotas no existía en España en el año 2008 y actualmente 
unas veinte compañías lo ofertan dentro de su catálogo de seguros, ya sea 
como seguro independiente o incluyéndolo dentro de algún seguro existente, 
como suele ser Decesos o Multirriesgo. 
 
Tipos de seguros de mascota: 
 
 Responsabilidad civil 
 Seguro de accidentes 
 Seguro de robo 
 Seguro de reembolso de gastos de residencia por hospitalización del 
propietario 
 Seguro de reembolso por los gastos por pérdida 
 Gastos veterinarios. Coberturas: 
 Reembolso 
 Cobertura parcial de gastos de medicamentos 
 Chequeos y vacunas  
 Gastos para la eutanasia del animal y su enterramiento o 
cremación. 
 Defunción 
 
Atendiendo a los principales datos encontrados en relación a dicho seguro se 
aprecia que es un seguro moderno y en un entorno de mercado aun inmaduro. 
Según Gemma Sánchez, directora de Operaciones y Calidad en ASPAD (Asis-
tencia para Animales Domésticos) el nivel de cobertura en España es bajo. Se 
manejan cifras entre el 1% y 2%, mientras que en Europa podemos hablar de 
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cifras en torno al 25%, por lo que el recorrido aún es muy amplio, acaba de 
empezar, lo que proporciona nuevas oportunidades de negocio. 
 
Tabla 3: Frecuencia Visita Veterinario 
 
Fuente: SrPerro.com 
 
Atendiendo a la tabla 3 se observa que el número medio de vistas al veterinario 
es ligeramente superior a dos al año, y además un 62% acude regularmente, 
sin necesidad de que el animal pueda estar enfermo, es decir, como visita ruti-
naria.  
 
Los datos respecto al Seguro de Mascotas indican que hay un amplio camino 
por recorrer dentro de este seguro, dando oportunidades a pólizas indepen-
dientes enfocadas a las mascotas o como complementos de seguros ya exis-
tentes como pueden ser decesos o multirriesgo. 
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3.  El Seguro de Decesos en España. Principa-
les Magnitudes 
 
Para conocer más en profundidad el ramo que se está tratando se verá a 
continuación una muestra de datos que nos ayudará a situar el seguro de 
decesos dentro del mapa de seguros en España, su evolución y las cifras 
más destacadas. 
 
Primero de todo, es importante situarnos dentro del abanico de seguros que 
existen en el mercado español. Para ello se utilizarán datos extraídos de 
ICEA. 
 
Tabla 4: Volumen estimado de Primas del Seguro Directo 
2016 2017
Total Seguro Directo 63.832.249.029,76 63.409.557.657,80 -0,66%
No Vida 32.692.971.722,42 34.002.714.760,54 4,01%
Automóviles 10.565.873.777,25 10.922.446.150,35 3,37%
Automóviles RC 5.508.771.658,29 5.716.900.831,13 3,78%
Automóviles Otras Garantías 5.057.102.118,96 5.205.545.319,22 2,94%
Multirriesgos 6.734.288.734,63 6.882.559.012,61 2,20%
Hogar 4.058.915.761,60 4.181.616.722,72 3,02%
Comercio 574.616.722,91 584.815.533,67 1,77%
Comunidades 852.780.546,21 872.106.318,80 2,27%
Industrias 1.169.757.078,85 1.166.018.295,92 -0,32%
Otros 78.218.625,06 78.002.141,49 -0,28%
Salud 7.735.779.322,09 8.061.786.065,35 4,21%
Asistencia Sanitaria 6.761.395.692,33 7.093.916.136,47 4,92%
Reembolso 700.446.597,78 708.487.107,94 1,15%
Subsidios 273.937.031,98 259.382.820,94 -5,31%
Total Resto No Vida 7.657.029.888,45 8.135.923.532,23 6,25%
Accidentes 983.795.446,67 1.112.913.702,02 13,12%
Asistencia 364.613.545,03 401.929.947,94 10,23%
Caución 62.203.353,03 60.597.143,68 -2,58%
Crédito 593.119.986,97 569.819.842,95 -3,93%
Decesos 2.167.201.286,90 2.272.438.201,62 4,86%
Defensa Jurídica 96.663.180,97 104.182.384,91 7,78%
Incendios 206.821.299,54 221.276.524,19 6,99%
Riesgos industriales 180.926.753,58 194.442.200,28 7,47%
Resto incendios 25.894.545,96 26.834.323,91 3,63%
Otros daños a los bienes 1.047.758.582,35 1.082.316.084,89 3,30%
Avería maquinaria 108.561.828,19 106.158.662,51 -2,21%
Equipos Electrónicos 49.215.323,57 53.205.321,98 8,11%
Montaje 13.824.740,60 12.625.965,40 -8,67%
Robo 21.989.787,82 24.157.098,48 9,86%
Seguro decenal 24.069.425,55 28.191.050,01 17,12%
Todo riesgo construcción 47.587.998,59 46.216.332,42 -2,88%
Resto Otros Daños a los bienes (*) 782.509.478,04 811.761.654,09 3,74%
Pérdidas pecuniarias 335.971.543,13 355.406.409,67 5,78%
Responsabilidad civil 1.385.041.552,20 1.496.636.558,52 8,06%
Transportes 413.840.111,64 458.406.731,83 10,77%
Aviación 43.323.015,83 66.670.662,75 53,89%
Marítimo 163.586.989,27 161.109.370,04 -1,51%
Mercancías 206.930.106,54 230.626.699,05 11,45%
Vida 31.139.277.307,34 29.406.842.897,26 -5,56%
Riesgo 4.205.356.562,39 4.205.550.075,04 0,01%
Ahorro 26.933.920.744,95 25.201.292.822,22 -6,42%
Crecimiento (%)
Volumen estimado de Primas Emitidas de Seguro Directo (Euros)
 
Fuente: ICEA. Informe Evolución mercado asegurador. Estadística a Diciembre 2017. 
 
 26 
Al observar la tabla 4, referente al volumen de primas del seguro directo en el 
mercado español, destaca la reducción de prima que sufre el mercado de segu-
ros. Una caída de aproximadamente 423 millones de euros, lo que representa 
un decremento del 0,66%, arrojando una cifra total al final del ejercicio 2017 de 
63.410 millones de euros. 
 
La categoría de No Vida, donde queda enmarcado el seguro de decesos, re-
presenta el 54% aproximadamente del total del sector. Sumando los ramos de 
Vida se obtiene el 46% restante. Decesos incrementa el volumen de primas un 
4,86%, es un ramo que goza de buena salud. 
 
Gráfico 3: Distribución Primas No Vida 
 
 
Fuente: ICEA. Informe Evolución mercado asegurador. Estadística a Diciembre 2017 
 
Gráfico 4: Distribución Primas No Vida (Resto ramos) 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Respecto a los ramos de No Vida, los que más peso concentran son los ramos 
de automóviles, multirriesgo y salud. Se reparten el 32%, 20% y 24% respecti-
vamente. El seguro de decesos sería el cuarto ramo por volumen de primas 
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concentrando cerca del 7% del total de No Vida. Por tanto, pese a ser un ramo 
bastante desconocido en general, y se considera, en muchos casos, el herma-
no menor de los seguros, atendiendo a las cifras que proporciona ICEA, se 
puede decir, sin ningún género de duda, que es un ramo importante, y con un 
peso cada vez mayor. En 2016 representaba un 3,40% del total, mientras que 
en 2017, aumenta su peso porcentual en el sector cerca de un 6%, situándose 
a cierre de año en el 3,60% del total de ramos. Yendo atrás en el tiempo, y sir-
viéndonos del repositorio de datos de ICEA es fácilmente observable, que aun-
que poco a poco, el ramo de decesos araña un trocito más de pastel, para ga-
nar paulatinamente más importancia.  
 
Al analizar otros factores, como puede ser la penetración en el mercado espa-
ñol, el número de asegurados, y otras variables que se trataran a continuación, 
aumenta considerablemente la importancia de este. 
 
La distribución del número de pólizas es otro factor a tener en cuenta. Los ra-
mos de vida concentran el 18% de las pólizas en España, mientras que los ra-
mos de no vida acumulan el 82% restante, tal y como se puede apreciar en el 
gráfico siguiente. 
 
Gráfico 5: Distribución Pólizas 
 
Fuente: Elaboración propia con datos ICEA 
 
 
En el 82% de pólizas que concentra los ramos de no vida, queda encuadrado 
también decesos, con casi ocho millones de pólizas, lo que representa el 11% 
del total de no vida, y situando en tercera posición al ramo, únicamente por 
detrás de autos y multirriesgos, con el 40% y 29% respectivamente. 
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Gráfico 6: Distribución Pólizas de No Vida 
 
 
Fuente: Elaboración propia con datos ICEA 
 
La cifra posiblemente más destacable respecto a decesos, y que pone de mani-
fiesto la relevancia del ramo es el número de asegurados. Según publica ICEA 
en su estadística anual sobre decesos a cierre de 2017 el ramo contaba con 
21,5 millones de asegurados, con una cuota de participación del 90% de las 
entidades. Según cifras del sector, el número total de asegurados se situaría en 
torno a 23 millones.  
 
El Instituto Nacional de Estadística cuantifica el número total de residentes en 
España en 46,7 millones de personas, por lo que aproximadamente el 49% de 
la población española contaría con seguro de decesos. 
 
Una variable muy interesante y la vez muy ilustrativa es el grado de penetra-
ción en el mercado. Esta la podemos mirar desde varios puntos de vista, según 
el análisis que más nos interese hacer. Una primera visión es tomar como refe-
rencia para el análisis los diferentes tramos de edad de la población, para de-
terminar que margen de crecimiento hay en cada tramo, y como estamos posi-
cionados dentro de cada segmento de población, para actuar en un sentido u 
otro en función de nuestros intereses. 
 
El gráfico siguiente ilustra lo comentado en el párrafo anterior. Y nos sirve para 
tirar por tierra un mito en los seguros de decesos. Si analizamos en profundi-
dad la composición de la cartera total, nos daremos cuenta que está compues-
ta de todos los segmentos de edad, y no sólo concentra los tramos más avan-
zados como podría parecer. De hecho, el tramo que más población asegurada 
concentra sería el que engloba a las personas de edades comprendidas entre 
los 40 y 44 años, ligeramente superior a 1,8 millones de personas, y con una 
penetración del 45,7%. 
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Gráfico 7: Penetración del Seguro de Decesos por tramos de edad 
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
 
Los segmentos de población que superan los 55 años concentran en todos 
ellos cifras superiores al 50% de penetración de mercado, algo lógico si tene-
mos en cuenta que la probabilidad de fallecimiento en esas edades incrementa, 
y el paso a la jubilación hace que de forma inconsciente, muchas veces, se to-
men mayores precauciones, entre otras cosas, por la reducción de poder ad-
quisitivo al sustituir el salario por la pensión, siempre más reducida. 
 
Tabla 5: Número de asegurados de Decesos.  
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
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Referente a la tabla 5, número de asegurados de decesos por tramos de edad, 
muestra el incremento de asegurados del ramo, un 1,25%. Este crecimiento es 
inferior, como hemos visto anteriormente, al crecimiento de las primas, y por 
tanto nos viene a decir que, dicho incremento de primas tiene como origen un 
incremento de la propia prima derivado del aumento del precio de los servicios, 
o por el incremento de edad que sufre la cartera total. El grupo que más crece 
es el tramo de mayores de 85 años, decreciendo los menores de 5 años, y los 
tramos intermedios comprendidos entre 20 y 40 años. 
 
A nivel de estrategia y posicionamiento en el mercado también es interesante 
analizar la penetración de mercado, no sólo por edades, sino por territorio. Sir-
ve para detectar zonas con alta propensión a la compra del seguro, o incluso 
zonas donde el mercado es excesivamente maduro y las opciones de venta 
deben cambiar.   
 
Gráfico 8: Penetración del Seguro de Decesos por CCAA 
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
 
Tradicionalmente en España ha habido zonas muy propensas a la adquisición 
de un seguro de decesos. De esta forma podemos encontrar comunidades co-
mo Extremadura, Asturias o Andalucía, con cuotas superiores al 60% de pene-
tración de mercado, y en el caso opuesto, Baleares, Navarra o La Rioja con 
cuotas inferiores al 30%. Tradicionalmente, igual que pasa con el poder adqui-
sitivo de las personas, a medida que una comunidad es más rica, suele llevar 
aparejado una menor cuota de penetración de mercado. 
 
Otra variable clave para analizar el seguro de decesos es la siniestralidad. Esta 
forma parte de la cuenta de resultados, y por tanto su comportamiento tiene un 
impacto directo en el resultado de la compañía. A medida que la cartera de 
pólizas de decesos avanza en el tiempo, si no somos capaces de incorporar 
nueva producción para reducir la edad de la cartera, esta aumentará su edad 
media, y por tanto también la probabilidad de sufrir más siniestros, reduciendo 
el resultado esperado. 
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Tabla 6: Siniestros gestionados seguro decesos 
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
 
Analizando la tabla 6, de siniestros gestionados por el seguro de decesos, ob-
servamos que aumenta considerablemente el incremento de siniestros de de-
cesos, un 6,3%, lo que supone 1,5 puntos más que el crecimiento de las primas 
del año. Por el contrario, las garantías de traslado, accidentes y enfermedad 
reducen su siniestralidad, suavizando así el aumento de la garantía principal. 
 
Si observamos la misma tabla, pero no ya en número siniestros, sino en impor-
te pagado o reservado, el dato es algo más preocupante (Tabla 7). 
 
Tabla 7: Importe siniestros 
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
 
El importe de siniestros, que comprende los siniestros pagados y la reserva de 
siniestros, aumenta un 8,05% a nivel global, incluyendo todas las garantías. 
Este incremento supone que la siniestralidad se sitúe 3,2 puntos por encima del 
incremento de primas. Y si no hay reducción de otras partidas de gasto, o in-
cremento de partidas de ingreso, irremediablemente afectará negativamente a 
la cuenta de resultados de decesos. 
 
A modo de reflexión, dicho incremento de siniestralidad puede ligarse al de-
cremento en número de asegurados que se produce, como hemos visto en la 
tabla 5, en los grupos que a priori contienen la siniestralidad y aportan mayor 
resultado a la cuenta. Y por otra parte el aumento que sufre el grupo de mayo-
res de 85 años, que lógicamente tienen una mayor probabilidad de siniestro. 
Por todo esto, la siniestralidad es considerada una variable básica en el análisis 
de cualquier ramo de seguros, puesto que su impacto es directo en la cuenta 
de resultados. 
 
Como último dato observable se ha escogido la cuenta técnica de decesos que 
facilita ICEA, y que da mucha información respecto al ramo. 
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Tabla 8: Cuenta Técnica de Decesos 
 
Fuente: informe 1497. Informe económico del sector asegurador. Año 2017. 
 
Si se observa la tabla 8, vemos que contiene mucha información relevante refe-
rente a todos los ámbitos de la empresa, y que es muy útil para poder compa-
rar diferentes empresas del mismo ramo, y así detectar fortalezas y debilidades 
respecto a la media. 
 
La cuenta técnica contiene los ingresos y los gastos derivados de la actividad 
de seguros. Y aquí entra una de las peculiaridades del sector, la reclasificación 
de gastos por naturaleza y destino. Es decir, una vez contabilizados los gastos 
por su naturaleza, se reclasifican por destinos, para hacernos una composición 
de en qué partidas se realiza el gasto y en qué medida. Nos servirá para detec-
tar posibles desviaciones respecto a nuestra estrategia, puesto que muestra 
cómo se obtiene el resultado del ramo.  
 
Para finalizar el capítulo, se presenta un pequeño resumen con la evolución de 
los principales datos de estudio, con el fin de observar la salud del ramo de de-
cesos. 
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Tabla 9: Crecimientos 
 
Fuente: Elaboración propia con datos de ICEA 
 
Gráfico 9: Evolución crecimiento primas total garantías decesos y siniestros 
 
 
Fuente: Elaboración propia con datos de ICEA 
 
Atendiendo a las cifras presentadas en la tabla 9, crecimiento porcentual, po-
demos observar que, tanto pólizas como asegurados, tienen un crecimiento 
sostenido y suave a lo largo de los años, pero con tendencia creciente desde el 
2015. Evidentemente, el número de asegurados crece a menor ritmo que las 
pólizas, puesto que su masa crítica es mayor; las pólizas agrupan asegurados, 
y el número de miembros que tiene cada familia es menor.  
 
Respecto al volumen de prima, tanto la garantía principal, como agregando las 
garantías complementarias de decesos, siguen la tendencia de las pólizas, pe-
ro con un ritmo de crecimiento más acelerado. Esto es debido, entre otras cau-
sas, a que al número de asegurados durante este periodo no decrece, más 
bien al contrario, incrementan, y por tanto aportan el pago de la parte de prima 
que les corresponde. Pero además la cartera en vigor envejece, y por tanto 
pagarán más, y también se encarecen los servicios, hecho que recoge la prima, 
mediante las correspondientes revalorizaciones. 
 
Por último, la siniestralidad tiene un comportamiento menos regular. Desde el 
2014 hasta el 2017, periodo del que disponemos de datos, la siniestralidad las-
tra el resultado de la cuenta técnica, puesto que crece a un ritmo mayor que el 
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incremento de las primas, excepto en 2016, hecho que se refleja en el gráfico 
9, lo que indefectiblemente afecta de forma directa al resultado. 
 
Tabla 10: Evolución cuenta técnica 
 
Fuente: Elaboración propia con datos de ICEA 
 
En la tabla 10 se muestra la evolución de la cuenta técnica de decesos desde 
el 2013, con una rentabilidad de cerca del 13%, que va disminuyendo hasta el 
2016, por efecto, entre otras causas, del aumento de siniestralidad visto en 
gráficos anteriores. En 2017 recupera la senda de los dos dígitos en crecimien-
to, pese a que el incremento de importe de siniestralidad es considerable res-
pecto al año anterior. Habría que analizar otras partidas que expliquen dicha 
recuperación en cuanto al resultado, por ejemplo partidas de gasto, o inversio-
nes que también aportan su resultado a la cuenta técnica. 
 
Y por último, como se están analizando las principales cifras del sector es bue-
no conocer el ranking de las primeras empresas aseguradoras, grupos asegu-
radores en muchos casos que conforman el seguro de decesos en España.  
 
Tabla 11: Ranking aseguradoras 
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
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La tabla 11 presenta a los 10 primeros grupos aseguradores que comercializan 
decesos en España. Se observa que todos ellos incrementan su facturación, en 
un rango que oscila entre 1,5% de Almudena y el casi 10% de incremento del 
Grupo Mutua Madrileña. Hecho que reafirma el comentario dicho en páginas 
anteriores, el ramo de decesos goza de una buena salud. 
 
El ranking de entidades demuestra que el ramo de decesos, igual que el resto 
de ramos del seguro, sufre de una excesiva concentración. Estos diez primeros 
grupos que muestra la tabla 8, concentran el 94% de primas emitidas, pero es 
que los cinco primeros ya aglutinan el 80% del total. Se entiende que es una 
tendencia difícil de cambiar, por la excesiva regulación que está surgiendo a 
raíz de la implementación de Solvencia II, y demás cambios normativos y con-
tables. Pero también por lo caníbal que es el mercado asegurador, donde los 
peces grandes están acabando con los pequeños. En una época de tipos ba-
jos, resulta una forma de obtener rentabilidad de las inversiones. 
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4. Tarificación, Bases Técnicas y Modalidades 
de Primas 
 
En el presente capítulo se analizarán los diferentes componentes que dan 
como resultado la elaboración de la prima que pagarán los tomadores del 
seguro. Será una explicación teórica, sin entrar en detalles reservados a la 
matemática actuarial. 
  
La nota técnica y la tarifa son dos componentes del seguro inseparables. La 
nota técnica determinará que debe cobrar la entidad aseguradora al cliente, 
es decir, la prima. Por tanto, podríamos decir que la nota técnica sería la 
justificación o demostración de que la tarifa está bien documentada, bien 
elaborada y hecha utilizando técnicas adecuadas. Es lo que garantizará en 
un primer momento la solvencia de la entidad. Y la tarifa cuantifica la prima 
a cobrar.  
 
La nota técnica debe justificar la suficiencia de prima, pero no únicamente 
en su momento inicial, es decir, no solo cuando se elabora o sale a merca-
do, sino también durante toda la vida de la póliza. Es por ello que decimos, 
que es lo que garantizará en un primer momento la solvencia de la entidad. 
Además, por lo dispuesto en el texto Refundido de la Ley 30/1995 se prohí-
be de forma expresa aquellas operaciones de seguro que no dispongan de 
base técnica actuarial, por tanto se debe considerar un punto crucial en la 
elaboración de un producto de seguro. 
 
El Texto Refundido de la Ley de Ordenación y Supervisión de los Seguros 
Privados  muestra alguno de los principios por los que se ha de regir la ase-
guradora para construir las tarifas, y estos serían: 
 
 Principio de Suficiencia, y es definido como “las tarifas de primas de-
berán ser suficientes para satisfacer las obligaciones derivadas de 
los contratos de seguros y en particular, constituir provisiones técni-
cas adecuadas.” 
 Principio de libertad de competencia. Este principio viene a decir que, 
la entidad puede elegir entre utilizar sus propias bases para elaborar 
la tarifa, incluyendo su estructura de costes comerciales, de adminis-
tración, adquisición, etc. O bien, podrá optar por utilizar estadísticas 
comunes del sector como base para determinar la tarifa, en cuyo ca-
so, deberá aplicar una serie de recargos para incluir su estructura de 
costes y que dicha tarifa no sea insuficiente. Es por ello, que incluso 
partiendo de una base común, en caso de utilizar estadísticas secto-
riales, cada entidad adaptará la prima resultante para recoger las 
particularidades de cada negocio. 
 El artículo 76.6 del ROSSP de 1998 incluye también el principio de 
equidad, cuyo fin es que los diferentes tomadores de pólizas paguen 
prima únicamente por el riesgo que soporta el asegurador. Parece 
que dicho principio puede entrar en conflicto con el principio de soli-
daridad, por el que las primas de los asegurados vivos acaban pa-
gando las prestaciones de los que han fallecido. 
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 Principio de indivisibilidad manifiesta que el cálculo de la prima se 
realiza por periodos enteros de cobertura (un mes, un año..), aunque 
posteriormente la aseguradora pueda facilitarnos el pago de forma 
fraccionada. 
 Principio de invariabilidad. La prima no puede cambiar para el perio-
do de cálculo, puesto que entraría en conflicto con las bases técnicas 
utilizadas y que justifica la tarifa. 
 
4.1 Bases Técnicas 
 
Mediante la aprobación del ROSSP de 1998 se establecen una serie de 
normas generales que esquematizan las bases técnicas. Dichas bases de-
berán estar suscritas por un actuario de seguros y según el artículo 77 
comprenderán los siguientes apartados: 
 
4.1.1 Información genérica 
 
Este punto se define el riesgo asegurable y los factores de riesgo conside-
rados en la tarifa, y si fuera necesario el sistema de tarificación utilizado.  
 
Respecto al seguro de decesos los puntos a definir serían: 
 
 Objeto asegurable. En este caso sería la garantía que, si se produce el 
siniestro (fallecimiento), la aseguradora hará todas las gestiones para 
llevar a cabo el sepelio hasta el límite de la suma asegurada establecida 
en la póliza. 
 
 Personas asegurables. Únicamente podrán asegurarse personas con 
domicilio en España. No podrán ser objeto del seguro aquellas personas 
diagnosticadas con enfermedades mortales. También estarían cubiertos 
los hijos del asegurado, siempre que se produzca el siniestro durante la 
gestación o durante los 30 días posteriores al parto. 
 
 Criterios de selección. No se realiza reconocimiento médico, únicamente 
cuestionario de salud. Una vez aceptado, el asegurado es el único con 
capacidad para rescindir el contrato, debido al carácter finalista del segu-
ro. 
 
 Pago de las primas. Generalmente son primas pagaderas mensualmen-
te, principalmente debido al público objetivo de dicho seguro. Otra justifi-
cación para que la mayoría sean pagaderas mensualmente, es que en 
caso de fallecimiento se produce la liberación de la parte de la prima que 
restaría del periodo de cobertura.  
 
 Sumas aseguradas. Esta se establece en función de los costes funera-
rios y los servicios que se incorporan a la póliza. Por tanto, las sumas 
aseguradas difieren de una póliza a otra. Si la suma asegurada en el 
momento de acaecer el siniestro es superior al valor del servicio, la ase-
guradora devolverá la diferencia. En caso contrario será el asegurado el 
que se debe hacer cargo de la diferencia. 
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 Actualización de capitales. Como es lógico el valor de los servicios fune-
rarios cambia con el tiempo, y es por ello que, las aseguradoras trasla-
dan dicho cambio al asegurado. Por lo que se hace necesario aplicar ac-
tualizaciones del valor del servicio contratado en la póliza para adecuarlo 
al coste o a la evolución del coste de los servicios funerarios. 
 
La forma de recoger dichos aumentos en el coste del servicio es tarificar 
los mismos a la edad real del asegurado cuando se produce. 
 
La actualización del capital es un elemento fundamental de esta modali-
dad de seguro. Esta además, no se produce de forma uniforme o si-
guiendo la evolución de la inflación, ya que está compuesto de muchos 
elementos, entre ellos, los nichos cuyo precio lo marcan instituciones 
públicas, generalmente ayuntamientos. 
       
 Modalidades de seguro aplicables. Atendiendo a un planteamiento ac-
tuarial se definen dos tipologías de seguro en función de la superviven-
cia o el fallecimiento del asegurado. Respecto a la tipología de falleci-
miento podemos encontrar los seguros temporales anuales renovables, 
que recalcula la prima en cada nueva anualidad. Otra tipología serían los 
seguros temporales con una duración n, en cuyo caso el cálculo se rea-
liza a prima nivelada. Y la última modalidad, seguros vida entera, cuya 
cobertura se extiende hasta que se produce el siniestro. 
 
4.1.2 Información estadística sobre el riesgo 
 
En dicho punto se muestra tanto la tabla de mortalidad utilizada como el tipo 
de interés empleado en los cálculos actuariales. 
 
Sirve como justificación y demostración que el cálculo de la prima pura se 
ha hecho en base a lo que la ley describe (tamaño de la muestra, muestra 
representativa de los riesgos asegurados, suficiente, homogénea...). 
 
4.1.2.1 Tabla de mortalidad. 
 
El artículo 34 del ROSSP elabora un listado de requisitos que debe cumplir 
una tabla de mortalidad.  
 
 Estar basadas en experiencia nacional o extranjera, ajustada a trata-
mientos estadístico-actuariales generalmente aceptados. 
 
 La mortalidad, supervivencia, invalidez y morbilidad reflejadas en las 
mismas deberán encontrarse dentro de los intervalos de confianza gene-
ralmente admitidos para la experiencia española. 
 
 El final del período de observación considerado para la elaboración de 
las tablas no podrá ser anterior en más de veinte años a la fecha de 
cálculo de la provisión. 
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 Cuando se utilicen tablas basadas en la experiencia propia del colectivo 
asegurado, la información estadística en la que se basen deberá cumplir 
los requisitos de homogeneidad y representatividad del riesgo, incluyen-
do sobre él mismo información suficiente que permita una inferencia es-
tadística e indicando el tamaño de la muestra, su método de obtención y 
el período a que se refiere. 
 
No obstante lo anterior, en el cálculo de la provisión podrá utilizarse tablas 
más prudentes que, sin cumplir alguno de los requisitos anteriores, tengan 
un margen de seguridad superior al que resulta de éstos. 
 
4.1.3 Recargo de seguridad 
 
El recargo de seguridad tiene por objetivo hacer frente a las desviaciones 
que puedan producirse entre la siniestralidad real y la esperada. De esta 
forma, la aseguradora podrá hacer frente a sus obligaciones respecto a sus 
asegurados, aunque se produzca un incremento de la siniestralidad real. 
 
La cuantía del recargo de seguridad dependerá de la estabilidad de la ase-
guradora, el tamaño y composición de la cartera, incertidumbre, etc., ya que 
dependerá de cuan acertado consideremos pueda ser el cálculo de la prima 
pura. 
 
4.1.4 Recargo para gastos de gestión 
 
Este recargo hace referencia a los gastos derivados de administración, y de 
adquisición que tiene la aseguradora por la propia actividad de seguros. 
Tanto la cuantía, la adecuación y la suficiencia de dichos recargos debe es-
tar explicada en la base técnica. 
 
4.2 Cálculo de la Prima y Modalidades 
 
4.2.1. Cálculo de la prima 
 
Una vez hemos definido y comentado todos los puntos anteriores, para ela-
borar la prima únicamente tendremos que unir dichos apartados. Dos facto-
res determinantes para su construcción serían el lugar de residencia y la 
edad del asegurado. El primero de los factores determinará el coste del ser-
vicio funerario. En función de dónde se quiera ser enterrado el coste será 
uno u otro, y las variaciones respecto a dicho coste por el servicio funerario 
pueden ser grandes. 
 
El segundo factor para la determinación de la prima pura será la edad del 
asegurado, y mediante el uso de la tabla de mortalidad extraeremos la pro-
babilidad de fallecimiento que se asigna a cada asegurado, y que nos ser-
virá para construir la prima pura. 
 
La prima pura también es conocida como prima de riesgo, y utilizando la de-
finición que da el Diccionario Mapfre Seguros, sería el precio teórico medio 
de la probabilidad de que ocurra un siniestro. 
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Partiendo de la prima pura y añadiéndole los correspondientes gastos de 
gestión interna, principalmente gastos de administración, obtendremos la 
prima de inventario.  
 
La prima de tarifa que sería un tercer nivel, parte de la prima de inventario y 
le agrega los gastos derivados de gestión externa, principalmente gastos de 
adquisición, gastos de tipo comercial.  
 
Y la prima total, que es la que coincide con el recibo que debe pagar el ase-
gurado, y es resultado de añadirle a la prima de tarifa los correspondientes 
impuestos y recargos legalmente repercutidos. 
 
4.2.2. Modalidades de primas en el mercado de decesos 
 
En función del tipo de contrato o póliza, es decir, en función del acuerdo que 
lleguemos con la aseguradora para afrontar el riesgo, nos encontraremos 
con diferentes modalidades de prima de decesos. 
 
ICEA presenta anualmente su estudio sobre decesos y nos muestra la re-
copilación de datos que hemos ido presentando todas las aseguradoras 
participantes. Respecto a modalidades de prima, informa de las diferentes 
tipologías, su peso específico en el mercado y el crecimiento que experi-
mentan. En la tabla siguiente se muestra dicha clasificación. 
 
Tabla 12: Distribución pólizas de decesos 
31/12/2017 31/12/2016 Variación Crecimiento Composición
Prima Nivelada 5.555.610 5.639.405 -83.794 -1,49% 67,74%
Prima Natural 489.836 427.425 62.411 14,60% 5,97%
Prima Seminatural 779.154 786.614 -7.460 -0,95% 9,50%
Prima Única 131.612 109.696 21.916 19,98% 1,60%
Mixtos 1.244.606 1.059.762 184.844 17,44% 15,18%
Total Número de Pólizas 8.200.818 8.022.902 177.916 2,22% 100,00%
Número de Pólizas
Tipo de Prima
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
 
La tabla 12, que presenta la distribución de pólizas de decesos en el mer-
cado, posiciona a la prima nivelada como la opción preferida respecto a la 
modalidad de pago del ramo. Aglutina cerca del 68% de las pólizas, más 
que el resto de modalidades juntas, contando con aproximadamente 5,6 mi-
llones de pólizas. El dato más destacable respecto a dicha modalidad es el 
dato referente al crecimiento, ya que experimenta un decrecimiento cercano 
al 1,5%. 
 
La modalidad de prima mixta representa el 15,18% de la muestra, con cerca 
de 1,25 millones de pólizas, pero experimentando un crecimiento superior a 
los dos dígitos, situándose sobre un 17,50%. La variación absoluta en el 
número de pólizas supera ampliamente el crecimiento del sector, puesto 
que tanto las primas niveladas como las seminaturales aportan variación 
negativa. 
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La tercera categoría en discordia es la prima seminatural representando 
cerca del 10% del total. También sufre crecimiento negativo durante el 
2017. 
 
Por último, tenemos las modalidades de prima natural y prima única, que 
representan el 6% y el 1,60% respectivamente. Ambas crecen en el periodo 
de referencia por encima de los dos dígitos, aunque en el caso de las pri-
mas únicas es más fácil conseguir dichos incrementos debido al menor pe-
so específico en el conjunto de las pólizas del sector. 
 
Repitiendo el mismo análisis para el volumen de primas obtenemos la tabla 
siguiente: 
 
Tabla 13: Distribución primas de decesos 
 
Fuente: informe 1503. El seguro de Decesos. ICEA 
 
Comparando la tabla 12 y 13, se observa que los porcentajes varían consi-
derablemente, pudiendo alterar el orden de alguno de los componentes. La 
prima nivelada aumenta su peso dentro del mercado concentrando el 
73,5%, se debe principalmente a que suelen ser carteras más antiguas, era 
la prima comercializada tradicionalmente en España para decesos. 
 
La otra tipología que más cambia respecto al análisis del número de pólizas 
son las primas únicas. Pasa del 1,6% en pólizas a un 6,6% de peso en pri-
mas. Se debe principalmente a que son primas de importe mucho mayor, 
puesto que agrupan en un único pago, lo que el resto de modalidades lo 
hace fraccionado a lo largo de la vida de la póliza. 
 
Con el fin de comprender el porqué de una modalidad u otra, se definirá y 
explicará a continuación cada una de las tipologías de prima. Todas ellas 
tienen ventajas e inconvenientes, y lo interesante es que el mercado ofrece 
distintas tipologías, dentro de las cuales, el cliente debe seleccionar la que 
más le interese o se adapte a sus necesidades. 
 
 Prima Natural. Es el tipo de prima más económica en el momento de 
contratación, y dicha importe se va recalculando año a año en fun-
ción de la edad alcanzada. Dos factores influyen en el incremento de 
prima: 
o La edad. A mayor edad, mayor tasa se aplicará, y por consi-
guiente aumentará la prima. 
o El valor del servicio. Suele incrementar año a año, y por tanto, 
es otro motivo de aumento de prima. 
 
 43 
Gráfico 10: Prima natural 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El gráfico 10 muestra la evolución gráfica de la prima natural para una per-
sona de edad de contratación 43 años. En el momento de contratación la 
prima será bastante reducida, pero a medida que avanza en el tiempo, la 
curva acelera su crecimiento arrojando primas mucho más altas. Factor a 
considerar en el momento de la contratación. 
 
 Prima Nivelada. En esta modalidad el importe de la prima es cons-
tante; siempre y cuando no incremente el valor del servicio. Anual-
mente se produce un incremento de prima relacionado con la actuali-
zación de los capitales contratados, y sobre estos, pueden aplicar 
una nueva prima en función de la edad alcanzada. Por tanto, se 
podría decir que, aunque de una manera diferente a la prima natural, 
también incrementa la prima por los cambios en el valor del servicio, 
y en algunos casos por la edad debido a la actualización de capita-
les. Si bien es cierto, dichos incrementos son mucho más suaves que 
en la anterior modalidad. 
 
 
Gráfico 11: Prima nivelada 
 
Fuente: Elaboración propia 
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El gráfico 11 muestra la evolución gráfica de la prima nivelada respecto de la 
prima natural. A simple vista, se observa que, el crecimiento es bastante más 
pronunciado en la modalidad natural que nivelada. En dicho ejemplo, hasta los 
74 años, la persona que ha contratado prima nivelada pagará un exceso de 
prima, que corresponde al área naranja, respecto a la natural, puesto que anti-
cipa ese importe para compensar, y obtener una prima más suave a partir de 
esa edad en adelante, situándose por debajo de las primas que deberá abonar 
la modalidad natural.  
 
 Prima Mixta. Es una combinación de las anteriores modalidades. 
Recordemos que es la que obtiene mayor incremento de cuota de mercado en 
los últimos años, sustituyendo principalmente a las antiguas modalidades de 
prima nivelada. Parece que es una de las opciones elegidas por las grandes 
compañías de decesos para readaptar su política de venta y sacar a mercado 
otra propuesta de aseguramiento distinta a la que se comercializaba tradicio-
nalmente, la prima nivelada. 
 
 Prima Seminatural. También se aprovecha de los anteriores modelos  
para generar una propuesta algo distinta. Aquí podemos encontrar diferentes 
definiciones. En muchos escritos y trabajos confunden o hablan indistintamente 
de la mixta y la seminatural como si fueran lo mismo. En esta modalidad de 
seguro el importe de la prima es constante en tramos, normalmente de 5 años, 
(incrementándose en el mismo porcentaje que el valor del servicio). Cada 5 
años la tasa a aplicar se actualiza en función de la edad alcanzada del asegu-
rado, y a partir de una edad prefijada (normalmente 70-74 años), la prima pasa 
a ser nivelada. Por tanto, incorpora a la prima mixta unos tramos de nivelación 
en la parte que su comportamiento es igual que una prima natural, mantenién-
dola durante los 5 años del tramo. 
 
Gráfico 12: Prima Seminatural 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El gráfico 12 muestra una comparativa entre la prima natural, nivelada y semi-
natural. El comportamiento de la curva de prima mixta funciona a nivel concep-
tual muy parecido a la seminatural. Es decir, sería igual que la curva roja, sin 
los tramos nivelados de 5 años, llamados quinquenios. 
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 Prima Única. Es una modalidad que consiste en pagar una única  
prima en el momento de contratación para la cobertura de decesos. Está orien-
tado a personas de edad avanzada (a partir de 70 años) y con una prima bas-
tante elevada. Suele situarse de media sobre los 4.000 euros, cifra más baja de 
lo que nos costaría una tarifa privada de cualquier funeraria, principalmente por 
el poder de negociación de la aseguradora frente al particular sin seguro. 
 
Las principales ventajas según modalidad serían: 
 
MODALIDAD VENTAJAS INCONVENIENTES
Prima Natural
Muy barato en la contratación. 
Permite fraccionamiento de 
primas.
En edades avanzadas incrementos de prima muy 
elevados. Es la modalidad con mayor tasa de 
anulación.
Prima Nivelada
Incrementos de prima suaves o 
muy suaves. Permite 
fraccionamiento de primas.
Inicialmente el coste del seguro es más elevado, y 
las primas pagadas iniciales, que están 
recargadas, no son recuperables. Producto 
cautivo.
Prima Mixta - 
Seminatural
Barato en contratación, y 
nivelación en la vejez. Permite 
fraccionamiento de primas.
Incremento de prima elevado en el cambio de 
natural a nivelada
Prima Única
Un único pago. Permite la 
contratación en edades muy 
avanzadas, con enfermedades 
graves.., y a mejor precio que un 
servicio privado de funerarias.
Prima muy elevada, y por tanto, dificultad de pago.
 
 
Antes de finalizar el capítulo se mostrará un gráfico bastante ilustrativo de la 
evolución de las diferentes modalidades de primas en los últimos años. De esta 
manera, se puede observar gráficamente  lo ya comentado al inicio del presen-
te punto.  
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Gráfico 13: Modalidades de tarifa 
 
Fuente: El Seguro de Decesos. ICEA 
 
Como ya se ha comentado anteriormente, el dato que destaca en el gráfico 13 
es la evolución de las pólizas cuya tarifa está basada en la nivelación de prima. 
Dicha modalidad es la más relevante en cuanto número de pólizas, en 2014 
aglutinaba el 75% de las pólizas de decesos, pero la tendencia del mercado es 
sustituir parte de esta tarifa llevándolas a otras tipologías. Esta afirmación la 
sustenta la propia evolución que nos presenta ICEA, donde en 4 años, pasa del 
mencionado 75% a un 67,7%, es decir 7,5 puntos de caída. El principal recep-
tor de los cambios mencionados sería la tarifa basada en prima mixta, opción 
de venta elegida por las grandes compañías del mercado. 
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5. Canales de Distribución 
 
ICEA publica cada año un informe llamado Canales de Distribución y que es de 
gran utilidad para analizar la composición de los canales que intervienen en la 
comercialización de las diferentes soluciones aseguradoras. 
 
Este informe pone de manifiesto la combinación de canales que utilizan las 
aseguradoras en la distribución y es de gran interés para poder anticipar cam-
bios en el mercado. 
 
La clasificación y definiciones que hace ICEA respecto a los diferentes canales 
de distribución es la siguiente: 
 
 Canal de Agentes de Seguros. Se incluyen tanto agentes exclusivos co-
mo vinculados. 
 
 Agentes exclusivos son aquellas personas físicas o jurídicas que 
mediante la celebración de un contrato de agencia de seguros 
operan para una entidad aseguradora. 
 Agentes vinculados se refiere a aquellas personas físicas o jurídi-
cas que hayan celebrado contrato de agencia de seguros con va-
rias entidades aseguradoras. 
 
 Canal Corredores de Seguros. Son aquellas personas o sociedades que 
realizan su actividad de mediación sin estar vinculados a una entidad 
aseguradora con exclusividad y que no intermedien para bancos/cajas, 
grandes almacenes, etc. 
 
 Canal de Operadores de Bancaseguros. Son aquellas entidades de 
crédito y las sociedades mercantiles controladas o participadas por estas 
que, mediante la celebración de un contrato de agencia de seguros rea-
licen la actividad de mediación de seguros como agente de seguros utili-
zando las redes de distribución de las entidades de crédito. 
 
 Operadores Bancaseguros Exclusivos. Celebran contrato de 
agencia con una única entidad. 
 Operadores Bancaseguros Vinculados. Celebran contrato de 
agencia con varias entidades. 
 
 Canal Comercio Electrónico o Canal Internet. Contratación del negocio 
asegurador a través de internet, sin intervención de cualquier otro canal. 
 
 Canal Oficinas de la entidad y empleados. Distribución que se realiza a 
través de la venta en oficinas o por empleados de la entidad asegurado-
ra en las que no intervenga un mediador, el teléfono o el comercio 
electrónico. 
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 Otros Canales. Distribución realizada a través de cualquier sistema de 
marketing directo (mailing, teléfono, correo, ect.) o cualquier otro canal 
no incluido en los anteriores. 
 
Una vez se han definido las diferentes categorías centraremos el análisis refi-
riéndonos únicamente a la parte que afecta a decesos. Para ello, nos apoya-
remos en los datos presentados por dicha institución para los años de referen-
cia 2010 y 2017, con el fin de tener un comparativo, y poder mostrar la evolu-
ción de los diferentes canales de distribución que operan en el ramo de dece-
sos. 
 
Tabla 14: Canales de distribución 2010 
 
Fuente: Elaboración propia con datos ICEA (informe 1.220. Canales de Distribución 2010) 
 
La tabla 14 refleja la importancia del canal agentes en decesos. En el año 2010 
los agentes, tanto exclusivos como vinculados, aportaban el 74% de la cartera 
total, y sumándole el 20% que aportaban las propias oficinas y empleados, lle-
gaban a tener un peso en la cartera próximo al 95% del total. 
 
Los datos presentados reflejan la importancia que tenían los canales tradiciona-
les de distribución en el ramo de decesos. Donde el resto de canales eran 
prácticamente residuales. Sorprende la aparición, ya en esa época, de los pri-
meros operadores de bancaseguros, todavía muy residuales, situándose por 
debajo del 1% de la cartera, y cuyo principal producto de venta eran los segu-
ros de modalidad prima única.  
 
Los operadores de bancaseguros no suponían una gran competencia para las 
aseguradoras tradicionales, ni para el canal agentes a nivel de cartera. Pero si 
se intuía que, en el futuro, estarían muy presentes en el ramo, debido princi-
palmente a las grandes redes de distribución e información de los que dispone 
este canal, comentario que se reafirma observando los datos de nueva produc-
ción, donde su aporte ascendía ya a un 11%, como por la formación y expe-
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riencia que aportaban las colaboraciones que llevan a cabo con aseguradoras 
tradicionales. 
 
Respecto al canal corredurías, se aprecia en la tabla 14, que tampoco han sido 
actores principales en la distribución de esta tipología de pólizas. Comentar 
también, que en dicha estadística otros canales incluye al canal comercio 
electrónico, puesto que era, en ese momento, un canal incipiente y con muy 
poco volumen en los seguros en general. 
 
Tabla 15: Canales de distribución 2017 
 
Fuente: Elaboración propia con datos ICEA (informe 1.521. Canales de Distribución 2017) 
 
Si avanzamos en el tiempo y nos situamos en 2017, se observa que el pano-
rama en cuanto a comercialización ha variado significativamente. 
 
Respecto al volumen de negocio, y por tanto, la cartera, se resiste aun al cam-
bio, apoyado principalmente en el gran volumen de pólizas antiguas retenidas. 
Por lo que el canal agentes, pese a perder un 4% de cuota en ese periodo, se 
mantiene muy destacado al resto de actores, con un 70% del pastel.  
 
Oficinas y empleados mantiene la cuota del 20%, pero el gran beneficiado, co-
mo ya se intuía en 2010, son los operadores de bancaseguros, que aumentan 
su porcentaje en más de 7 puntos, adueñándose de la pérdida, tanto de agen-
tes como de otros canales. 
 
Este cambio de paradigma se hace más evidente si analizamos la composición 
de la nueva producción. Donde los dos actores principales se reparten prácti-
camente el mercado, con un 49% para los agentes y cerca de un 44% para el 
canal bancaseguros. Por tanto, este canal de distribución viendo la buena evo-
lución del ramo y las rentabilidades que aporta a final de año en la cuenta de 
resultados (en torno al 10%), parece haberse lanzado definitivamente, y si si-
gue con la tendencia actual, irá arañando paulatinamente un mayor trozo de la 
cartera. 
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Otro punto a destacar de la tabla 15, es que el canal internet, o comercio 
electrónico no parece arrancar todavía para esta tipología de seguros, quizá 
más tradicional que otros ramos, y por tanto, más reticente a este nueva vía de 
comercialización. Parece que sí aumenta considerablemente el número de 
búsquedas y comparativos en internet, facilitando que el posible asegurado 
disponga de más información, aunque muchas veces, bien por desconocimien-
to o mala fe la información a comparar es bastante sesgada y puede llevar a 
equívocos a las personas que lo analicen. 
 
Con el fin de comprender un poco más los canales de distribución que utiliza el 
ramo de decesos, haremos un alto en el camino, para presentar el canal que 
más influencia ha tenido tradicionalmente, y que pese a los cambios ha conse-
guido mantener, por lo menos hasta la publicación del presente trabajo. En un 
segundo punto, se analizará también las principales características del canal 
bancaseguros, cuya evolución en los últimos años, supone un cambio de para-
digma, por lo menos a nivel de quién es el nuevo competidor para los agentes 
tradicionales a la hora de retener y ampliar su red de clientes. 
 
5.1.   Canal Agentes 
 
El canal agentes, recuperando la definición presentada en puntos anteriores, 
incluye tanto personas físicas o jurídicas vinculadas con la entidad aseguradora 
mediante uno o varios contratos de agencia. Si el contrato se da con una única 
aseguradora se denominarán agentes exclusivos. Por el contrario, si dicho con-
trato se efectúa con varias aseguradoras la relación será de agente vinculado.  
 
Los agentes exclusivos, o agentes afectos (como se les denominaba anterior-
mente) mantiene vínculos muy estrechos con la entidad aseguradora fruto del 
contrato de agencia que firma con una única entidad, obligándose la asegura-
dora, a tratar todos los aspectos legales, que puedan tener impacto en la acti-
vidad que lleva a cabo el agente. También será considerada la responsable, 
tanto civil como administrativa, de las acciones comerciales que puedan reali-
zar sus agentes. 
 
La compañía suele remunerar a los agentes exclusivos mediante el pago de 
comisiones, rappeles, u otras formas de resarcimiento por el trabajo realizado. 
Crear, mantener y formar una red de agentes es una tarea ardua y que com-
porta costes elevados, pero con un buen resultado respecto a conocimiento y 
asesoramiento al cliente, y pudiendo dar un trato personalizado que normal-
mente el asegurado agradece, facilitando de esta forma, que la póliza contrata-
da tenga una esperanza de vida mayor en la compañía. La formación continua-
da es un componente fundamental dentro de esta tipología de redes para man-
tener actualizados los conocimientos, pero a su vez comporta desembolsos 
importantes para la aseguradora. 
 
La Ley de Mediación de Seguros y Reaseguros Privados regula la figura de los 
agentes vinculados. Son personas físicas o jurídicas contratados por varias 
entidades aseguradoras y realizan la actividad de mediación para todas ellas. 
El agente vinculado debe cumplir con parte de las obligaciones y responsabili-
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dades propias de los corredores de seguros, pese a que otras pueden ser 
asumidas por las entidades aseguradoras para las cual colabora. 
 
Necesitarán autorización expresa por parte de la Dirección General de Seguros 
para poder operar en el mercado, y para ello deberán estar inscritos en el regis-
tro administrativo especial de mediadores de seguros.  
 
En el registro administrativo especial de mediadores de seguros deberán figu-
rar las compañías de seguros para las cuales media, los ramos en los que act-
úa y el ámbito territorial. También debe definir los mecanismos para la solución 
de reclamaciones y quejas de que dispone para sus asegurados. 
 
En el caso de los agentes vinculados, la compañía aseguradora puede asumir 
la responsabilidad civil y administrativa por las acciones del agente, pero si no 
se hace cargo la compañía, el agente, deberá disponer de un seguro para la 
cobertura de las mismas. Y a diferencia de los agentes exclusivos, los vincula-
dos son responsables de los datos que gestionan de sus clientes y asegurados. 
 
La formación es otro aspecto relevante, ya que han de superar un curso de 
formación y una prueba de aptitud que define la propia Dirección General de 
Seguros. 
 
El canal agentes presenta una serie de ventajas que debe potenciar para des-
arrollar toda su capacidad de ventas. Los agentes son un elemento clave debi-
do a su proximidad con el cliente, dando un trato personal lo que fomenta la 
confianza de los asegurados. Es un canal experimentado y con amplio conoci-
miento, que se fomenta con formación continuada. 
 
Respecto a los agentes exclusivos, además de lo ya mencionado, al mantener 
una relación estrecha con la aseguradora tendrá acceso prioritario a las mejo-
res soluciones y en mejores condiciones.  
 
El seguro de decesos, tradicionalmente, ha sido un ramo distribuido por agen-
tes, ya que su venta precisaba de un asesoramiento profesional y personaliza-
do, entre otras cosas, por las diferencias existentes entre zonas, y por lo sensi-
ble que es el trasfondo del servicio que ofrece. Es importante comprender bien 
lo que estamos contratando, y el canal agentes, es un buen medio para recibir 
las aclaraciones y asesoramiento necesario. Uno de los principales objetivos de 
esta tipología de seguros es dar las mayores facilidades en el momento en que 
se produce el siniestro, y para ello es básico conocer las coberturas y servicios 
de nuestra póliza, tarea que puede facilitar el canal agente debido a su expe-
riencia y conocimiento sobre la materia. 
 
Esta tipología de seguro es de gran complejidad por lo que necesita una estruc-
tura experimentada y de gran tamaño, que es difícil de crear para la comerciali-
zación y gestión del negocio. Las compañías tradicionalmente han apostado 
por este canal para conseguir unos estándares de calidad altos en el servicio, y 
poder prestar una asistencia personalizada y de gran calidad. Necesita de for-
mación continuada para mantener esos estándares siempre altos, y de un sis-
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tema de comisiones importante, lo que hace de este un sistema caro, aunque 
hasta ahora ha sido el principal actor. 
 
En el canal agentes se están renovando las técnicas de detección de necesi-
dades, ventas..., con la incorporación de soluciones tecnológicas, como pueden 
ser los CRM, que aportan valor principalmente a tres áreas diferentes: la ges-
tión comercial, marketing, y servicio postventa o atención al cliente, reordenan-
do las prioridades y orientando la estrategia al cliente. 
 
Una de las peculiaridades que encontramos respecto al resto de segmentos del 
seguro son figuras que muchas entidades aún mantienen, llamadas cobrado-
res. Su función principal era cobrar los recibos puerta por puerta, llevando a 
cabo también una misión de mantener y potenciar la relación aseguradora – 
agente/cobrador – asegurado. Ha sido una figura utilizada también como prime-
ra línea de defensa de la cartera.  
 
El distribución, tanto del volumen de negocio, como de la nueva producción del 
canal agentes se muestra a continuación: 
 
Tabla 16: Distribución Primas del Canal de Agentes 
Ramos Volumen de Negocio Nueva Producción
VIDA Riesgo individual 2,53% 1,35%
Ahorro individual 24,36% 59,54%
Riesgo colectivo 0,66% 0,22%
Ahorro colectivo 0,50% 0,70%
TOTAL Vida Riesgo 3,19% 1,58%
TOTAL Vida Ahorro 24,87% 60,25%
TOTAL VIDA 28,05% 61,82%
Autos 26,45% 18,18%
Multirriesgo 17,57% 7,67%
Salud 11,50% 5,37%
TOTAL Resto Ramos No Vida 16,42% 6,95%
Accidentes personales 1,63% 1,12%
Asistencia 0,96% 0,29%
Caución 0,02% 0,04%
Crédito 0,39% 0,15%
Decesos 9,39% 2,73%
Defensa jurídica 0,21% 0,09%
Incendios 0,06% 0,06%
O.D.B. 1,43% 0,59%
Pérdidas pecuniarias 0,16% 0,17%
R.C. 1,67% 1,20%
Transportes 0,49% 0,51%
TOTAL NO VIDA 71,95% 38,17%
 
Fuente: Elaboración propia con datos ICEA (informe 1.521. Canales de Distribución 2017) 
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5.2. Canal Bancaseguros 
 
El canal bancaseguros nace de la relación o asociación entre compañías ase-
guradoras y bancos, mediante acuerdos de colaboración para utilizar la amplia 
red de distribución bancaria en la venta de productos de seguros. Por tanto, 
aúnan la experiencia en soluciones aseguradoras de la compañía aseguradora 
y la red de oficinas y distribución bancaría. 
 
La Ley 9/1992 de Mediación de Seguros Privados, ya derogada, abrió las puer-
tas a la liberación de redes de distribución, permitiendo también la distribución 
conjunta de productos aseguradores y financieros.  
 
Otro motivo que explica esta unión, es la caída de ingresos en el negocio tradi-
cional bancario, que junto a la búsqueda de nuevos canales de distribución, 
que obsesiona a las aseguradoras, permitió que se gestaran estos acuerdos 
para la distribución de productos aseguradores con medios bancarios. 
 
Una de las grandes ventajas que ofrece la red bancaria es su profunda y ex-
tensa implantación a lo largo de todo el territorio nacional, pudiendo absorber 
dicha oferta de productos aseguradores sin que ello le suponga un aumento 
excesivo en costes, ya que aprovechan la red bancaria existente.  
 
En una primera fase inicial, dicho canal, incorporó a su catálogo de productos, 
principalmente aquellos de baja complejidad técnica y con poco esfuerzo res-
pecto al nivel de servicio. Por tanto, podríamos considerarlo una primera fase 
de testeo, para conocer la viabilidad de dichos proyectos de colaboración. Ac-
tualmente, es un canal consolidado que a medida que avanza en el tiempo va 
incorporando un número más amplio de productos, y cada vez con mayor com-
plejidad. 
 
Decesos es uno de esos productos que ya comercializa, y como ya hemos vis-
to en puntos anteriores, cada vez con mayor penetración en el mercado. Tanto 
es así, que actualmente es el segundo actor principal en la distribución y co-
mercialización de decesos con el 44% de la nueva producción, sólo superada 
por el canal agentes. 
 
Un punto negativo que se atribuye a este canal es el poco conocimiento, princi-
palmente en seguros no vida, pese al esfuerzo que está haciendo para dotar de 
más medios a sus estructuras. Y es algo que mediante acuerdos de colabora-
ción con aseguradoras intenta mejorar, asimilando de forma rápida los conoci-
mientos y experiencia que su socio le transmite.  
 
También recibe muchas críticas la venta masiva y colocación de productos, 
entendida esta, no como una solución ideal de cobertura para el asegurado, 
sino la venta del producto que tienen necesidad de colocar, generando algunas 
veces el descontento del cliente. Aunque por otra parte, aprovecha su amplia 
experiencia en técnicas de venta, y conocimiento del cliente para segmentar su 
público objetivo, y dar respuesta rápida y efectiva a la venta de productos de 
seguro, razón por la cual es un competidor temible para el resto de canales de 
distribución. 
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Cabe destacar que en función del tipo de acuerdo al que lleguen el binomio 
banco-asegurador, y los objetivos que ambas compañías pretendan conseguir 
hablaremos de: 
 
Tabla 17: Modelos de Colaboración en Bancaseguros 
 
Fuente: MONTIJANO GUARDIA, Francisco. La Actividad de Bancaseguros en el Mercado 
Asegurador Español. Boletín económico de ICE nº 2771. Pág. 18 
 
A continuación, se mostrará, igual que en el canal agentes, como se distribuye 
tanto el volumen de negocio como la nueva producción en Bancaseguros. 
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Tabla 18: Distribución Primas del Canal de Bancaseguros 
Ramos Volumen de Negocio Nueva Producción
VIDA Riesgo individual 9,55% 5,71%
Ahorro individual 69,44% 84,03%
Riesgo colectivo 0,99% 0,55%
Ahorro colectivo 2,39% 2,68%
TOTAL Vida Riesgo 10,54% 6,25%
TOTAL Vida Ahorro 71,84% 86,71%
TOTAL VIDA 82,37% 92,96%
Autos 2,97% 1,04%
Multirriesgo 7,33% 1,80%
Salud 3,22% 0,96%
TOTAL Resto Ramos No Vida 4,11% 3,24%
Accidentes personales 1,38% 0,86%
Asistencia 0,05% 0,04%
Caución 0,02% 0,00%
Crédito 0,04% 0,02%
Decesos 0,72% 0,73%
Defensa jurídica 0,04% 0,06%
Incendios 0,06% 0,01%
O.D.B. 1,05% 0,79%
Pérdidas pecuniarias 0,41% 0,58%
R.C. 0,32% 0,15%
Transportes 0,02% 0,01%
TOTAL NO VIDA 17,63% 7,04%
 
Fuente: Elaboración propia con datos ICEA (informe 1.521. Canales de Distribución 2017) 
 
Por último, comentar que, la distribución y comercialización del seguro de de-
cesos está sufriendo cambios en los últimos tiempos con la incorporación de 
nuevos actores, además del canal más tradicional (Agentes), que sigue todavía 
muy presente y liderando aun el crecimiento y expansión del ramo.  
 
Como se ha analizado en párrafos anteriores, el canal bancaseguros ha entra-
do con fuerza en la distribución de estos productos, copando aproximadamente 
el 44% de las nuevas ventas. El resto de canales tienen un peso muy pequeño 
en la distribución de decesos. El canal internet o comercio electrónico, que 
puede ser en un futuro otro competidor más, aún debe demostrar su valía, y 
por lo menos en el ramo de decesos, su aporte es prácticamente insignificante, 
atendiendo a los datos que nos presenta ICEA anualmente. 
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6. Transparencia. Guía de Buenas Prácticas 
 
La transparencia es un atributo que impacta de forma directa en el factor “con-
fianza” de un consumidor. Si algo no es transparente, no es entendible, por lo 
tanto no puedes confiar en ello. ¿Quién confía en algo que desconoce? 
 
Atendiendo a la reflexión anterior, el sector seguros está avanzando de forma 
notable en iniciativas orientadas a la autorregulación con el fin de facilitar al 
mercado una mejor comprensión de los productos de seguro, principalmente en 
todo aquello relacionado con la información previa a la contratación. 
 
6.1.  Nota Informativa 
 
La entrada en vigor del artículo 105 bis en 2009, que amplía el contenido del 
ROSSP, pretende aportar transparencia al ramo de decesos, haciendo obliga-
torio que, previamente a la contratación, se debe informar al tomador del segu-
ro mediante nota informativa, redactada de forma clara, del siguiente conteni-
do: 
 
1. En función de cuál sea la modalidad del seguro de decesos que se está  
ofertando: 
 
 Identificación de la modalidad conforme a la siguiente tipificación: 
o Prima nivelada 
o Prima natural 
o Prima seminatural 
 
 Definición de la modalidad que se está ofertando, características y 
método de cálculo de la prima inicial. 
 
2. Para cualquiera de las modalidades de decesos que se está informando: 
 
a. Identificación de los factores de riesgo objetivos a considerar en la 
tasa de prima a aplicar en las sucesivas renovaciones de la póli-
za: 
i. Edad del asegurado 
ii. Variaciones en el capital asegurado 
iii. Evolución en los costes de los servicios funerarios  
iv. Otros 
 
b. Cuadro evolutivo estimado de las primas comerciales anuales 
hasta que el asegurado alcance la edad de 90 años, elaborado 
conforme a las siguiente especificaciones: 
i. Detalle de la evolución de las primas comerciales anuales a 
partir de la edad del asegurado en el momento de contra-
tación de la póliza, expresadas en tasas sobre 1.000 euros 
de capital asegurado inicial. 
ii. Detalle de la evolución de los capitales asegurados. 
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c. Información sobre las actualizaciones de capitales asegurados y 
de primas a aplicar en las renovaciones y plazo previo al venci-
miento y forma en la que se van a realizar las comunicaciones de 
tomador del seguro. 
 
d. Garantías accesorias opcionales a la cobertura de decesos que 
se ofrecen en la misma póliza, con indicación del importe de la 
prima correspondiente a cada una de ellas cuando correspondan 
a otros ramos de seguro. 
 
e. Condiciones de resolución del contrato. 
 
f. Supuestos de renuncia, por parte de la entidad aseguradora, a 
oponerse a la renovación de la póliza a su vencimiento. 
 
g. Existencia, o no, del derecho de rehabilitación de la póliza y nor-
mas por las que se rige, en su caso. 
 
Dando respuesta a los puntos anteriores, la compañía aseguradora elabora la 
nota informativa que se le debe entregar al tomador del seguro previo a la con-
tratación.  
 
La idea que se extrae de esta ley, es facilitar las cosas al tomador del seguro, 
haciendo más comprensible los puntos clave del contrato, y así disponer de 
información suficiente y comparable, para decidirse por una modalidad u otra, o 
una aseguradora u otra. 
 
Principalmente, se puede justificar la entrada en vigor de dicho artículo 105 bis, 
por las grandes diferencias que hay entre las modalidades de prima existentes. 
Tradicionalmente, como ya se ha comentado en puntos anteriores, la modali-
dad dominante era la prima nivelada, y con la introducción de la prima natural y 
otras modalidades, que en contratación y durante los primeros años de vida del 
seguro la prima a pagar es bastante inferior, era utilizado como argumento de 
venta, sin explicar el porqué de dichas diferencias. Generó bastante controver-
sia en el sector, y de ahí la necesidad de regular, y como una solución, surgió 
la nota informativa. 
 
6.2. Proyecto de Ley de Distribución de Seguros y Reasegu-
ros Privados 
 
Este proyecto de Ley tiene su origen en la Directiva 2016/97 del Parlamento 
Europeo y del Consejo, de 20 de Enero de 2016, sobre la distribución de segu-
ros, y establece una fecha límite para que cada país apruebe su norma de de-
sarrollo. Está pendiente de aprobación. 
 
Respecto a la parte que aquí se trata, decesos, afecta principalmente en el 
mantenimiento de las obligaciones que se derivan del ROSSEAR, Reglamento 
de ordenación, supervisión y solvencia de las entidades aseguradoras y rease-
guradoras. Por tanto, deber de información al asegurado, incluyendo la Nota 
Informativa, pero también las nuevas obligaciones derivadas de la Directiva 
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europea respecto a la distribución de seguros. En el ramo de decesos obliga-
ción de presentar las DIP, Documento de Información de Producto.  
 
Las DIP, complementará la información precontractual que se le entrega al 
cliente, y afecta a la distribución de productos de seguro distintos del seguro 
de vida. Y deberá ser elaborado por la compañía de seguros cumpliendo con 
las siguientes características: 
 
 Será un documento breve e independiente. 
 Tendrá una presentación y estructura claras que permita su fácil lectura, 
y deberá utilizar caracteres legibles. 
 Si el documento original es en color, no deberá perder claridad si se fo-
tocopia en blanco y negro. 
 Deberá estar redactado en las lenguas oficiales, o en una de ellas, utili-
zada en la parte del Estado miembro en el que se distribuya el produc-
to, o en otra distinta si lo pactan cliente o distribuidor. 
 Será preciso y no engañoso. 
 Incluirá el título “documento de información sobre el producto de seguro” 
en la parte superior de la primera página. 
 Incluirá una declaración en que la información contractual y precontrac-
tual completa se incluirá en otros documentos. 
 Deberá incluir información sobre el tipo de seguro. 
 Un resumen de la cobertura objeto del seguro, incluyendo los principales 
riesgos asegurados, la suma asegurada, el ámbito geográfico que le 
es de aplicación, y un resumen de los riesgos excluidos. 
 Las condiciones de pago de las primas y la duración de los pagos. 
 Las principales exclusiones, sobre las cuales no es posible presentar so-
licitudes de indemnización. 
 Las obligaciones al inicio y durante la vigencia de la póliza. 
 La duración del contrato, incluidas las fechas de inicio y expiración. 
 Las modalidades de rescisión del contrato. 
 
Tal y como se puede apreciar, la lista de requisitos no es corta, y pretende ser 
lo más concreta posible, para dejar poco margen a la interpretación. La idea 
principal es poder garantizar al cliente que la información que recibe es la que 
precisa, de forma clara, y manteniendo unos estándares entre los distintos do-
cumentos para hacerlos comparables. 
 
En el sector surgen bastantes voces disconformes respecto a la necesidad de 
facilitar al cliente la misma información por vías distintas. Ya sea la nota infor-
mativa o el futuro documento de información de producto. ¿Es eficiente la du-
plicidad de información? Pues no acaba aquí, ya que el punto posterior profun-
diza aún más en dicha información precontractual dirigida al cliente. 
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6.3. Autorregulación en el Sector 
 
En vista de que la nota informativa no es suficiente, y deja a interpretación de la 
aseguradora cómo dar la explicación, la Asociación Empresarial del Seguro, 
UNESPA, en colaboración con entidades del sector, desea ir más allá en los 
compromisos adquiridos con sus clientes de lo que marca la regulación, que 
consideran exigua, y ha elaborado una serie de guías de buenas prácticas en 
13 materias básicas:  
 
 Gobierno corporativo 
 Control interno 
 Discapacidad  
 Internet 
 Lenguaje 
 Comercialización 
 Resolución de reclamaciones 
 Seguros de salud 
 Seguros de automóviles 
 Seguros multirriesgo 
 Seguros de decesos 
 Pólizas de vida-ahorro individuales 
 Protección de pagos 
 
De estas trece materias, nos centraremos en las tres que más relación tienen 
respecto al tema que nos ocupa. Evidentemente, no serán las únicas que afec-
ten al ramo, pero si las que se consideran más relevantes. 
 
6.3.1.  Guía de buenas prácticas en el uso terminológico utilizado en el 
documento de información de productos de seguros de no vida 
 
La primera de las guías que se explicará en el presente documento es la que 
hace referencia al uso del lenguaje. Siempre ha sido un tema bastante contro-
vertido, con opiniones muy diversas. 
 
Tradicionalmente, a todo contrato de seguro se le presupone el uso de termino-
logía especializada, con vocabulario propio de ámbito jurídico, actuarial, y argot 
profesional que repercuten de forma directa en la falta de comprensión por par-
te del público en general. Si bien es cierto, sirve para centrar, y explicar de for-
ma concisa, detallada y precisa todo aquello que dicho contrato pretende reco-
ger. 
 
Dicho lo cual, puede parecer un problema dicotómico, puesto que, o se apuesta 
por la simplicidad, lo que suele llevar aparejado, una pérdida de precisión en 
las definiciones, o por el contrario se seguía como hasta ahora, con terminolog-
ía propia y enrevesada, pero que sirve para definir de forma más precisa todo 
aquello que se pretende, aunque dificulta la comprensión al asegurado. 
 
Parece que se ha optado por la simplicidad en los nuevos trabajos, pero sin 
renunciar también a la parte enrevesada y precisa, y por tanto, hay voces en el 
sector que claman al cielo, por la duplicidad o triplicidad de información que se 
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le debe presentar al tomador del seguro. ¿Es eso eficiente?, ¿Realmente es 
práctico? 
 
UNESPA apuesta decididamente por superar dicha barrera lingüística, es decir, 
búsqueda de la simplicidad, y su idea es llevar dicho lenguaje llano a la expli-
cación tanto de los servicios, coberturas y demás condiciones del seguro, y por 
tanto, a toda la información que se envía al cliente. 
 
Dicha institución cree que el uso de un lenguaje más simple y cercano, ayudará 
a los asegurados a comprender mejor su seguro, y por tanto, ajustarán sus ex-
pectativas a lo que realmente contratan, evitando situaciones desagradables a 
ambas partes, y reduciendo el número de reclamaciones. 
 
Como primer paso para la elaboración de dicha guía, UNESPA, identifica una 
serie de términos, que dice haber contrastado con los consumidores, y que 
posteriormente clasifica en tres apartados (listado completo en anexos) 
 
 El primer grupo presenta aquellos términos que considera necesa-
rios dejar de utilizar debido a su alto nivel de complejidad. Un 
ejemplo de ello sería la edad actuarial, valor de mercado, etc. Y en 
su lugar, se pretende explicar su significado con otro tipo de len-
guaje más accesible. 
 
 El segundo grupo propone sustituir términos comunes del ámbito 
asegurador por otros más comunes a los clientes. Un ejemplo ser-
ía: diferimiento, que propone ser sustituido por aplazamiento, o 
póliza por contrato.  
 
 Por último, este tercer grupo engloba aquellos términos que no han 
sido capaces de sustituir por uno alternativo, y en su lugar optarán 
por sustituirlo por una breve explicación. Un ejemplo sería: Caren-
cia, que sería sustituido por: período en el que todavía no se puede 
disfrutar de la cobertura. 
 
6.3.2. Guía de buenas prácticas de transparencia en la comercialización 
del seguro 
 
Esta nueva guía, igual que la anterior, es de carácter generalista, y por tanto 
está dirigida a la totalidad de ramos de seguros, y cuya finalidad es hacer más 
accesible el seguro al cliente,  principalmente en lo relacionado a la información 
previa a la contratación. 
 
La guía pretende servir de orientación a las entidades aseguradoras, pero res-
petando la libertad de empresa, es decir, que la adhesión será totalmente vo-
luntaria. Aquellas entidades que se adhieran deberán proporcionar la informa-
ción contenida en la guía, pero adicionalmente a las obligaciones legales en 
materia de protección al tomador y asegurado. 
 
UNESPA define en la guía de buenas prácticas: 
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 Transparencia. La mejora constante de la comunicación entre 
aseguradora y cliente, con el objetivo de facilitar la mejor com-
prensión por parte del cliente de los derechos y obligaciones deri-
vados del contrato de seguros. 
 
 Comercialización. La distribución de seguros realizada a través de 
los mediadores de seguros, cualquiera que sea la forma que 
adopten entre los tipos regulados en la Ley 26/2006 de mediación 
de seguros y reaseguros privados, o de forma directa (oficinas de 
la entidad aseguradora o a través de medios electrónicos, como 
son la venta telefónica o internet). 
 
 Cliente. La persona, física o jurídica, con la que la entidad asegu-
radora pudiera tener relación como tomador de un seguro, o como 
asegurado. 
 
Los elementos que pretende clarificar previo a la contratación del seguro, y que 
pueden afectar a las entidades que comercializan seguros de decesos serían 
las siguientes: 
 
 Garantías del contrato.  
o Descripción de las coberturas del seguro. 
o Indicar límites económicos de las coberturas. 
o Indicar las exclusiones si las hubiera. 
 
 Precio. Definir y describir los elementos que pueden influir en el precio 
del seguro. (Ej. Edad del asegurado, siniestralidad, valor de los servi-
cios,…) 
 
 Declaración del riesgo. Explicar la importancia de declarar de forma pre-
cisa y fidedigna la naturaleza o características del riesgo, y que puede 
comportar no declararlo correctamente. En lo concerniente a decesos 
correspondería a la declaración del estado de salud. 
 
 Venta combinada. Si se brinda un seguro combinado junto a otros pro-
ductos, bienes o servicios, no aseguradores, el contenido, alcance y ga-
rantías debe diferenciarse de estos para que el cliente pueda distinguir 
el producto de seguros propiamente dicho, de los bienes o servicios no 
aseguradores que lo complementan. 
 
Las entidades adheridas también se comprometen a que la venta de soluciones 
aseguradoras no será una mera colocación del producto que más interese a la 
compañía, sino que se deberá tener en cuenta las necesidades del cliente, 
ofreciéndole, dentro del catálogo de productos de la entidad, el que más se 
adapte a sus necesidades de aseguramiento. Para ello, UNESPA propone la 
elaboración de Códigos de Conducta accesibles al público indicando los dere-
chos del cliente y las obligaciones de la aseguradora. 
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La guía también reitera la importancia de evitar cualquier enfoque que pueda 
presentar al cliente una idea errónea o confusa en relación a las garantías que 
están o no incluidas en el contrato. 
 
Si el canal de distribución es internet, se deberá facilitar un medio alternativo de 
consulta para la contratación (ej. Teléfono). Aunque si el medio escogido es un 
comparador de internet deberán incluir la información que se exija a la tipología 
de mediador que lo sustente, incluyendo los criterios utilizados en la compara-
ción, el número y nombre de las entidades utilizadas, e indicación sobre si el 
precio dado es una estimación o el precio final de venta. 
 
Por último, y ahondando más en la protección del cliente, eje fundamental de 
estas guías, deberán resolver cualquier situación de conflicto que pueda surgir 
entre aseguradoras o sus canales de distribución, contribuyendo con ello a un 
fortalecimiento de la imagen y reputación del sector. 
 
6.3.3. Guía de buenas prácticas en la contratación de los seguros de de-
cesos 
 
La última de las guías de buenas prácticas, que se tratará en el presente traba-
jo, va dirigida específicamente al ramo objeto de estudio. Esta guía amplia y 
complementa a la tratada en el punto anterior, de transparencia en la comercia-
lización del seguro, centrándola exclusivamente a decesos. 
 
La finalidad principal es la comparabilidad entre las diferentes modalidades de 
decesos, para que el cliente disponga de toda la información de forma com-
prensible, y pueda tomar la decisión que más le convenga.  
 
Desde UNESPA, se entiende que el factor fundamental para que el cliente dis-
ponga de información comparable y fidedigna, sería la estandarización, tanto 
en estructura como en contenidos de la información presentada previa a la con-
tratación. Para ello, existe el compromiso firme de que las entidades adheridas 
a dicha guía facilitarán una nota informativa previa estandarizada con la misma 
estructura, orden y epígrafes. (Dicha guía estandarizada en anexos). Si bien es 
cierto, permite cierta flexibilidad respecto a la información contenida en los epí-
grafes de la nota informativa, siempre que se respeten la información mínima a 
suministrar. 
 
La nota informativa previa estandarizada recogerá la información de obligado 
cumplimiento, y que define el RDOSSEAR en el artículo 122, deber general de 
información al tomador, y en el artículo 125, deber particular de información en 
los seguros de decesos, y ampliará con todos aquellos puntos que puedan con-
tribuir a un mejor entendimiento por parte de los potenciales clientes de dece-
sos, facilitando y agilizando la comparabilidad entre modalidades, eje principal 
de la guía. 
 
La guía de buenas prácticas también contiene un documento que define las 
distintas modalidades de decesos, cuya finalidad es facilitar una estandariza-
ción en las definiciones. También un cuadro evolutivo de primas y sumas ase-
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guradas estimadas, que sirve como ejemplo, de lo que debería incluir con el fin 
de cumplir con lo establecido en el artículo 125 del RDOSSEAR. (Anexos) 
 
6.3.4. Otras iniciativas orientadas a la búsqueda de transparencia y bue-
nas prácticas en el sector 
 
 El Libro Blanco del Seguro. Es otra propuesta de UNESPA en el marco 
del proyecto Estamos Seguros. Su objetivo es presentar al sector segu-
ros, analizar sus cifras, los procesos de trabajo, mostrar cómo funciona 
esta industria, y resaltar su importancia y los aportes que hace al desa-
rrollo de nuestra sociedad, todo ello utilizando un lenguaje sencillo y 
ameno, con el fin de facilitar que llegue a todos los públicos.  
 
No es una publicación orientada a los empleados y profesionales del 
sector, sino al público en general, con el fin de que las novedades y 
aportes del sector lleguen a todos los estratos de la sociedad. 
 
Además de utilizar un lenguaje sencillo, incorpora entrevistas a profesio-
nales de otros ámbitos empresariales, que tienen algún tipo de ligamen 
con los seguros, para que puedan aportar otra visión y un lenguaje dife-
rente al que utilizaría un profesional del seguro, muy viciado por lo en-
dogámico que es el sector. 
 
 Seguros para Todos. Iniciativa del Banco de España, la Comisión Nacio-
nal del Mercado de Valores (CNMV), el Ministerio de Economía y 
Hacienda y la fundación MAPFRE, cuyo objetivo es el mismo que persi-
guen las iniciativas presentadas anteriormente. 
 
Utilizan una plataforma web (www.segurosypensionesparatodos.org) y 
mediante el uso de artículos, cursos, y otros recursos didácticos y ame-
nos, pretenden fomentar y extender el conocimiento de los seguros a to-
da la población. 
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7. Conclusiones 
 
Al concluir el estudio y haber pasado por los diferentes estadios del seguro de 
decesos se tiene una idea más clara del objeto del seguro, sus componentes y 
las principales magnitudes que lo contemplan. 
 
Se ha comentado que es el seguro no obligatorio de mayor penetración en el 
mercado español, contando con aproximadamente 23 millones de asegurados, 
o lo que es lo mismo, casi el 50% de la población española tiene relación con el 
ramo. Y según se desprende del informe que presenta UNESPA anualmente, 
Informe Estamos Seguros, el 60% de los sepelios fueron atendidos por los ser-
vicios que ofrece un seguro de decesos. Todo ello son datos que ponen de re-
lieve la gran importancia que tiene este ramo, y que brindan tranquilidad y ser-
vicio en un momento de máxima dificultad para los allegados de la persona fa-
llecida. 
 
La situación mencionada en el párrafo precedente hace que esta tipología de 
seguro sea compleja de gestionar. Como todo siniestro que se produce, genera 
un impacto, pero este impacto es sobre la vida misma de la persona, mejor di-
cho, el fallecimiento. Es un momento muy delicado para todo el entorno del 
asegurado, y la función clave de la aseguradora es prestar el servicio de forma 
impoluta. Ello requiere de una estructura clara, bien preparada, y que actúe de 
forma articulada orientada a dicho fin, procurando no dejar nada al azar. Es un 
momento clave para la vida de cualquier póliza. Un mal servicio condicionará la 
continuidad del resto de miembros. 
 
La gestión del siniestro, y el posterior sepelio, es en sí mismo una barrera de 
entrada en el sector, que se está viendo superada por los márgenes del propio 
ramo, principalmente comparado con otros seguros de ámbito generalista. 
 
Otra barrera de entrada en el sector es la gran concentración de empresas. 
Como hemos visto a lo largo del trabajo, los 10 principales grupos asegurado-
res concentran el 94% del negocio, y sólo los 5 primeros el 80%. Se hace difícil 
competir con empresas que aglutinan tanta parte del negocio, y que aprove-
chan de economías de escala para mantener ese status. Las únicas entidades 
con capacidad para entrar en el mercado serán otros grupos aseguradores de 
tamaño considerable, puesto que, la estructura de venta y postventa en dece-
sos es compleja y cara. 
 
En la tercera parte del trabajo se comenta de forma teórica como elaborar una 
prima, su apoyo sobre bases técnicas y las diferentes modalidades que ofrece 
el mercado. Tradicionalmente, la prima que se comercializaba era la prima ni-
velada. Se extendió rápidamente y conformaba, y aun conforma las carteras de 
las grandes aseguradoras. Tanto es así, que actualmente representa el 68% de 
las primas en vigor, aunque perdiendo paulatinamente peso en favor de otras 
modalidades, como son la prima mixta. 
 
También hay un repunte de las primas únicas, normalmente orientadas a un 
público mayor (más de 70 años), y que no disponía de un seguro de decesos. 
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Anticipan la prima, a un precio menor de lo que podría costarles en el mercado 
el servicio fúnebre, pudiéndose aprovechar, en algunos casos, de algún servi-
cio extra incluido en la póliza. 
 
Ninguna modalidad es mala o peor por sí misma, y que haya variedad en el 
mercado, permite a los clientes elegir la que más les conviene según sus nece-
sidades. En origen se pensó en la prima nivelada, porque era una forma de 
ofrecer el servicio con unas primas constantes, o con poco incremento, durante 
toda la vida de la póliza. Pero la aparición de las otras tipologías ha ido roban-
do asegurados a esta modalidad, principalmente en la nueva producción, y en 
edades relativamente jóvenes, algunas veces engañados por el precio. Este 
fue un tema controvertido muy ligado a la transparencia en los seguros, que se 
trata capítulos después. 
 
Otra conclusión que se puede extraer del estudio es que las pólizas de decesos 
se están convirtiendo en auténticos multirriesgos o multiservicios, agrupando 
cada vez más coberturas y servicios, muchos de índole muy diversa. Son ser-
vicios y coberturas, normalmente, accesorias y voluntarias, que dotan de más 
valor a la póliza. 
 
Un tema que podría ser de estudio para futuros trabajos es si el seguro de de-
cesos mantendrá su independencia como ramo de seguros. Se ha comentado 
a lo largo del trabajo que es una modalidad propia de nuestro país. Fuera de 
nuestras fronteras se puede ver integrado como servicio en algunos seguros de 
vida, o como modalidad indemnizatoria. ¿Y por qué no en alguna otra modali-
dad de no vida, como el clásico multirriesgo de hogar? 
 
Ya en la parte final, se tratan dos temas importantes. Primero los canales de 
distribución presentados de forma genérica según clasificación del sector, y 
posteriormente analizando los dos canales de mayor importancia actualmente 
en la distribución de decesos. Y posteriormente, un tema de máxima actuali-
dad, como es la transparencia en el sector, muy ligado a la buena o mala 
praxis, y que repercute de forma directa en la percepción que se tiene de los 
seguros. 
 
El canal tradicional, y que aun maneja el mercado de la distribución en decesos 
es el canal agentes, con el 70% de la cartera. Estos presentan una serie de 
ventajas respecto al resto de canales, principalmente la cercanía de trato, la 
experiencia y la formación. Y suelen ser el primer contacto con el cliente en el 
momento que se produce el siniestro, por lo tanto una figura clave en la gestión 
de la póliza a todos los niveles. Por el contrario, suele ser un canal con un cos-
te bastante alto. 
 
Y por otra parte, surge un nuevo y fuerte competidor como es el canal banca-
seguros. Aprovechan de su amplia red de distribución bancaria y su amplia ex-
periencia en ventas, para mediante algún acuerdo de colaboración con una 
entidad aseguradora entrar a formar parte del mercado. Y se desprende del 
análisis hecho que han entrado con fuerza en el ramo, ya que actualmente dis-
ponen de una cuota de mercado respecto a la nueva producción en torno al 
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44%. Muy cercano a la cuota de agentes que se sitúa sobre el 49%. Práctica-
mente se reparten el mercado de nueva producción. 
 
Por último, tratamos un tema de actualidad como es la transparencia en los 
seguros, cuyo fin es la búsqueda de la confianza del cliente. Se entiende que al 
ofrecer toda la información que requiera y de la forma más sencilla posible, es 
decir, ser más transparentes, mejoraremos el ratio de confianza.  
 
Si algo no es transparente, no es entendible, por lo tanto no puedes confiar en 
ello. ¿Quién confía en algo que desconoce? Y en esclarecer ese desconoci-
miento es donde ha puesto el foco el sector. Ya sea regulación normativa, co-
mo es la nota informativa o el futuro documento de información de producto 
asegurador, o bien por autorregulación del sector. 
 
UNESPA propone una serie de guías y procedimientos, para aligerar de termi-
nología enrevesada al sector. Utilizar lenguaje más sencillo, y estandarizar la 
información que se ofrece al cliente en el momento previo a la contratación, 
para que disponga de todos los medios suficientes para elegir con criterio la 
opción que desea de seguro. 
 
También se comenta durante el trabajo, que esa búsqueda de la sencillez pue-
de repercutir en la exactitud de las palabras. Por lo que se debe ser cauteloso 
con las medidas a adoptar. Y también es importante la búsqueda de la eficien-
cia y no repetir la información que se da al cliente. No tiene sentido presentarle 
la misma información precontractual por vías distintas y duplicando o triplicando 
el envío de documentación, puesto que todo ello tiene un coste. Aunque sí que 
es cierto que se necesita de un periodo de convivencia entre medidas nuevas y 
antiguas, para testarlas, ver qué efecto surten, y posteriormente decidir si son 
sustituibles. 
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